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Preface 

By Don McCormick 

 

 

 

 

 

 

Raising the level of awareness of anyone is a daunting task but doing it with hubris is impossible. 

In these chapters Henry Ospitia urges the reader to not contest another’s truth but to establish 

communication lines between just two people at a time by discovering common interests, 

experiences, wants and needs of each person. He considers the ideas and feelings of trust 

between two people as the requirement for any action that would improve another’s life or work.  

He asks, “What is the point of change without improvement and how can one improve their life 

without comparative knowledge.” His ideas are in camp with many great writers and thinkers 

from our past, like Ammon Hennacy, but he cares little about philosophy, religion, economics or 

politics but only about what individuals can do putting order in their lives and acknowledging the 

truths of others discovered through personal communications and honest examinations of choices 

that lead to  better exchanges of values.  

Henry would agree with E.F. Schumacher who wrote Small is Beautiful: Economics as if People 

Mattered. Schumacher said, “We are estranged from reality and inclined to treat as valueless 

everything that we have not made ourselves.” He finds the ideas of Beau Lotto from  Deviate: 

The Science of Seeing Differently: “If you attack a problem with the wrong assumption, there is 

nowhere to go but deeper into that assumption.”  The experiences of Ernesto Sirolli that people who 

want to help others must first Shut-up and listen.  Sirolli advised, “Do not incite but be a servant of 

local people’s passion to become better - Respect the local people and listen to them - Create an 

environment of trust - Invest on what a person wants to do towards improving the community 

and support them…” 

Henry’s grandmother told him that he could learn to do anything if he reduced the problems to 

their fundamental steps and learned each step of each process. He passes that wisdom along in 

this short essay on The Basics of Marketing.  

 

 

  

https://www.goodreads.com/work/quotes/48129327
https://www.goodreads.com/work/quotes/48129327
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Communication Lines 

Chapter I 

Welcome to the Basics of Marketing.  Let us start with a controversial subject, Reality.  We are 

going to make it as simple as possible. 

 

You may be thinking, "What does Reality have to do with marketing?" Everything, because 

reality is the beginning of marketing. You must be real to me so I can communicate with you. I 

need to see your face, hear your voice, know that you are a real person with some things we 

have in common so we can talk. 

 

What is Reality? There are many definitions, but none have been incredibly useful to me. A 

common definition like “the quality of being true to life” was not an idea I could apply easily and 

get results. It was not something I could use to think.  

 

I have found a more practical and simple definition of Reality. It is an agreement reached 

between two people.  As an example, you and another person may both look at the sky and agree 

that it is blue. Both of you might also agree based on your separate experiences that a blue sky is 

a truth for others. So, you both think that a blue sky is real, until something happens to change 

that Reality. Sometimes it could become a red sky in the morning from which sailors take 

warning.   

 

There are different cultures in the world, some primitive and others more advanced. In these 

cultures, difference customs are observed which are just agreements between people. Religion is 

such an agreement. Sexuality is such an agreement. How you eat, when you eat, what you eat are 

agreements. Some people eat food you might think is inedible, but they have good experiences 

with such food. It could be strange food such as rodents, snakes, smelly cheeses, extremely hot 

peppers and not meat and potatoes. What people like to eat is their agreement, a part of their 

Reality.  

Experience in life is based on such agreements. You say, “This man is my brother.” How do you 

know that? You agree because you have been together for a long time and people with whom 

you have lived have said it was true. They said, "He is your brother,” But how do you know? 

You may not have been old enough to recall his birth. You may not know but you say it is so, 

because you have agreed with others with whom you talk that it is true and therefore real.  So, it 

is.   

 

Everything we use to think is a concept or an idea about which we have made agreements. That 

is why people make distinctions and say things like, "Hey, my man. you're black, I'm black." 

Each may be a shade of brown, but the broader concept of black is their agreement. Ask yourself, 

are you a redneck? Are you a white boy? Are you a Spic? Whichever of these concept words you 

may use are agreements you have made with other people. They are collective realities. 
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There are some words in every language which people agree are vulgar or “bad.”  George Carlin 

took a “bad” word case to the Supreme Court of the United States and lost because the 

agreement in American culture was so strong regarding public use of his seven “bad “ words that 

even funny jokes in which they were used could not be said on radio or TV.  You still see those 

words bleeped today. Some words are “Holy” and people object to them being used out of 

context.   If you agree that a word is “Holy,” then you use it in that context. Okay, it is holy. If 

you agree that something is horrible, it is horrible. Therefore, I stopped arguing with people 

when I realized that truth and reality were agreements and my arguments with individuals who 

disagreed with me were without value.  

 

You are always 100% correct if that is your agreement. If you say, "Life is horrible. I am too 

young. I am too old. It's difficult." Those are your agreements. 

 

Life can be made better or worse if your agreements with others work in a relationship. That is 

your truth. Does it work? Are you getting better in life with that agreement? Keep it up. If it does 

not work, find a better agreement, a better truth.  

 

Solid objects are real things in life if we agree that they are. Everything you see and others see 

and about which you both agree and name is true. You both are thinking with agreements. It is 

difficult. Based on agreements, simple common-sense exchanges with another person are how 

you are going to behave and how you are going to be able to talk with people.  

 

Here is an example. See this transmission tower from a radio station.  See this radio in a person’s 

house.  The tower is broadcasting at 9.20 A.M. That is the reality of the tower. But it does not 

have an agreement with anyone unless a person at home tunes their radio to 9.20 A.M. When that 

connection is made, they have an agreement - a one way talk in this case unless it is a cell phone.  

We call this a communication line. This is the soul of what people do in marketing. A 

communication line is the first thing you need to create a relationship. You cannot say anything 

until a communication line is established. Remember that radio and TV broadcasting are one- 

way communication and only establish communications lines to the few people who hear them 

and are attentive. 

 

Communication is how people become real to you and you real to them. When you first meet 

people and exchange questions and answers you open the communication line. You are at 9.20 

AM and they are at 9.20 AM. That is how talking becomes easier. You learn something about 

each other.  

 

See this cable. It must exist before you can put anything through it before you can say or hear 

anything you or another party call real. You see how sound and images are going to travel, both 

ways. These are your concepts and ideas. This is, "Hello. I'm calling on behalf of the Co-op." Or 

" Do you have any medical issues?" If you do not have a communications line, you will be 

“talking nonsense” with only yourself. 
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Communication lines must exist before you try to sell anything. It is the essence of establishing a 

relationship. You must be real to the other person. How many hands are holding this cable? Two. 

If both people do not connect through the cable, the relationship disappears. You cannot 

communicate anything anymore.  

 

There is a magical number in marketing. That number is two. That is the most precious number 

you will ever need. The communication line starts with two people. In my picture, the antenna at 

the radio station is one and the radio is two. If one is at 10.10 A.M. and the other is at 9.20 A.M. 

there is no communication. You cannot tune into that radio station. Both people must be on the 

same frequency. Assume that both parties have transmitters and receivers, like a cell phone or a 

computer app. If you do not get this, you will fail. You will not have customers; you will not 

have doctors or patients. If you get over this hump you will be able to have customers.  

Examples which are common well help. What makes a marriage work? Usually, it is two people 

with the same Reality. Now this is may surprise you. What makes two people quarrel? 

Whenever you see two people having a problem discussion, they must be agreeing about the 

same nonsense. If not, they would not be fighting. They are waiting for their turn. It is like 

boxing. “Hit me, you might be able to hit me, or you might not be able to hit me. I'm here 

because I'm waiting for a chance to hit you back.”  

 

If you are there and you are going through it, you must be playing that game. You must be 

playing the transaction game. It is part of life. When you call people, you are trying to be an 

effective communicator and be on the same frequency with them.  You are not just talking and 

waiting to be hit back.  You are a real person and so is the person on the line with you, who may 

be a future customer you can serve.   

 

Start using communication lines and you will see how magically they work. From my personal 

experience there is an example. I go places where people do not know me. In a matter of 

minutes, they like me. I become real to them. I have worked on this skill for many years. You 

can do that too, you can get into people's lives, help them, if you want to do it. It is up to you. If 

you do not help them after you have created a trusted communication line and you do bad things 

it will come back to you that way. 
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The Magical Two 

Chapter II 

As I have said, Reality is an agreement. Two people saying yes to the same thing. “What time is 

it? Five? Okay. Five. Got it?” 

 

There is an exchange example too. In this statement “the amount of money” is the degree of 

agreement reached by two people. “What are you willing to give for this? Well, I'm willing to 

give ten.”  Then the other person says, “I'll give fifteen. You too?” Me too. “I'll give fifteen.”  

Both agree on a price. Agreements are between a minimum of two and then you start adding up 

the “twos”, but it all starts with two. It can include solid objects, the most agreed upon “real” 

things in life. It is because both people agree. 

 

The communication line is like a road. If you do not have a communication line nothing is going 

to travel through it. You will neither transmit nor get reception.  

 

Two people agreeing on the same things. You can be in a crowd of people and everyone will be 

invisible except the guy who agrees with you. This is so magical that you do not even have to 

look for the person. They will bump into you.  

I tell people about my Dad when they have issues with women. He always had issues with 

women. If you had asked my dad, "What are women to you?" He would have said, "Toys" and I 

would have said, "Jesus, Dad, that's horrible."  He often said, "Women are all easy." I was like, 

"Papa, what the hell? I am a man already. Come on." I said, "If they're all easy what about my 

Grandma?" He would say, " She was the only saint I've ever met." That was his agreement. You 

can imagine what kind of women he found? It was the kind my Grandma did not like.   

 

You may ask some women, "What do you think about men?" They may respond, "Well, they're 

horrible, like my husband." Men and women do not find each other or stay with each other that 

way. 

 

That's why when you change a station’s frequency you find different kinds of people in your life. 

It is not discovery. The people are there for you, always. They are waiting for a change and if 

you are a high quality being, you are going to find high quality people, high quality companies, 

high quality customers, high quality patients. It is really you. You are the frequency of the radio 

station. If you are expecting something to happen without changing yourself and you want to 

communicate, it is not likely to happen.  

This is the essence of how to create reality with people. Therefore, you find them. Therefore, 

God sends them to you. You want to put God in the middle?  Put him in the middle. If you want 

Buddha in the middle, the Buddha will send them to you. Whatever your Reality is, that is how 

it happens. I am just sharing with you the reality I know that works. 

 

You change, your life changes. You get trained, you do better in life. You are going to do 
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amazing things because you are the one that is getting better. 

 

Remember, the magic number two will tell you exactly why you have people together? When 

they separate, it means they do not share the same truths.  It is like, “I beat you and then you beat 

me, you insult me and then I insult you.” People take turns.  

 

One of the things I found about my marriage was that I had to change me.  I am was not going to 

get a different kind of wife if I did not become a different kind of human being. I said, "I better 

start working on myself." When I discovered how much of a jerk I was, I thought of all the bad 

stuff I did, and I changed them. Guess what? An amazing woman came into my life 15 years 

ago.  It was the best person I had ever found. I changed and everything got better.  

 

She got better too. Why? Because I got better. I changed, she changed. I improved, she 

improved. That is why if you are part of a group it is important that everyone in the group gets 

better. It is dynamic. The group gets better because its members improve.  

 

When you find people fighting or arguing, that is their level of reality. Pay attention. These are 

laws, marketing laws. If Reality does not change into respectful agreements, there will not be 

any communication because Reality creates the communication line. Mutual Reality is based on 

twos.  

Picture yourself on a bridge that has a gap. It cannot be used.  The connection that makes it a 

bridge is missing. No one can cross it. It is not a communication line.    

 

Your main objective, your product as a service representative, as a human being is to be living a 

credible life through the relationships you create. Your product (and this is how I measure 

progress) are the communication lines you build. How many people you talk with today is the 

measure of progress.  It is not how much you sold. That is for someone else or for you to do 

later.  

 

Without communication lines there is nothing. Think of the line as a little tiny bridge that starts, 

then increases with relationships built through communication lines to Reality. It gets stronger as 

you keep building it. Eventually, you get a gigantic bridge like the Golden Gate Bridge in San 

Francisco.  

 

Reality points are when you find something in common with another person through your 

communication lines. In common means you have it, you know it, they have it, they know it. 

You guys want to get better. I have that in common too. I am going to share what I have learned. 

You may share it with others later. See, we also have that in common: goals, purposes. You want 

to get better? I want to get better. Things in common. Twos.  

 

Here are some examples of what you have in common with people you meet. Consider age.  You 

are not the same age as me. How can we agree on some age?  
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Alex, how old are you? 

 

Alex: 21. 

 

Henry: 21. Okay. Good. I am going to create reality with Alex. Alex, you are 21. Oh my God. I 

remember when I was 21. Boom. There are two 21s there because I said it. You understand that? 

 

Alex: Yes, sir. 

 

Henry: I say, “When I was 21, where was I?  Oh my God. I lived in Miami. It was in the early 

'80s. Yeah.” Now you are tuning into Channel 21 listening to Alex and Henry's broadcast. We 

talked about the same thing. You look at me and suddenly, I am a little bit more interesting 

because I said something about you but in my world at 21. I do not have to lie. I was 21.  

 

Henry: Alex, what do you do for a living?  

 

Alex: Work with the co-op and schedule appointments so we can get more doctors and patients. 

 

Henry: Awesome.  I do not do that. (Watch how I am going to create reality with Alex.) I'm 

going to say, “Wow. Do you know I have an organization that does marketing? I train people to 

be better in marketing, with communications. I have something in common with you. Guess 

what? I am going to teach you how to be better. Would you be interested in getting better in 

that?” 

 

Alex: Absolutely.  

 

Henry: Me too. Here is another two, which is I am interested, you are interested, in both of us 

getting better.  

 

Starting a conversation may be easier, supposedly, if two people are the same age but not always.  

I mess with Don and say, "You're an old man. You know you're an old man, right?" He goes, 

"No, no, I’m not old. I'm just older than you are." I say, "Yeah, but you're a really old man. I am 

not as old as you are. You know what I mean?" He messes with me and I mess with him and we 

have something in common. We care for each other. We want to talk about our age, even though 

we are not talking about our age. See what I mean? 

 

Alex: Yeah. 

 

Henry: Age is a ground to agree and the better you get at it, the more real you are. Consider 

Relationships. Do you have brothers and sisters? Well, let us look. Matthieu? How many 

brothers and sisters do you have? 

 

Matt: Three.  
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Henry: Three. How many brothers? 

 

Matt: Three brothers. No sisters. 

 

Henry: Three brothers. I have three brothers. I have one with my original family and then two 

that came after my dad got divorced and got married again. Two brothers, Charlie, and Alex.  I 

am not making that up. It is true. I also have three brothers. I also have another sister. Now we 

agreed on something, right? Brothers, three. Look at that.  

 

Matt: Yeah.  

 

Henry Ospitia: You see what I mean? That is the secret. You do not have to lie. Matt and I have 

the same number of brothers. How do you get along with your brothers?  

 

Matt: Well I would say, sometimes, it is hard.  

 

Henry: Okay. It is sometimes good, sometimes not good? 

 

Matt: I would say maybe the same with many people. 

 

Henry: Yeah. Okay. Do you have a preferred brother?  

 

Matt: This kid here with me, Alex.  

 

Henry: Same as me, man. My first brother and I do not get along ... I have not talked to him for 

25 years. I do have a preferred brother. His name is Charlie. He came into my life when I was 16. 

I took care of him and now he is in his forties. Yeah, I also have a preferred brother. Bam, bam, 

bam. You see? You see what we are doing? 

 

Henry: Crystal, you have any brothers or sisters?   

 

Crystal: Yes. I do.  

 

Henry: How many? 

 

Crystal: I have seven. 

 

Henry: Wow! You have got as many brothers and sisters as I have daughters. How many girls? 

How many boys? 

 

Crystal: 

Five girls, two boys. 
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Henry Ospitia: 

Five girls. Wow. Five girls. You are the fifth girl? 

 

Crystal: 

No. I am the baby on my mom's side. My mom has three daughters total. My dad is the one that 

has six children and I am the second one for my dad. 

 

Henry: Oh, got it. You have stepbrothers and stepsisters? 

 

Crystal: Yes. I do. I love them all. 

 

Henry: Yeah.  

 

Crystal: We get along well.  

 

Henry: I also have stepbrothers. I have two stepbrothers. I get along better with my stepbrothers, 

I guess, because I was older.  

 

Henry: Now, do you notice how we are talking about it and I am also matching, matching, 

matching? 

 

Crystal: Yes. 

 

Henry: I am not kidding you. If I cannot match you, I will go to another subject. That is how you 

become real. That is the point. Let us continue. Relationships. Sex. Hey, if we both like sex the 

same way, we like each other. Okay? I do not care. Race. We agree. There are some women that 

love black men. They say, "Hey, I love black men." For whatever reason, they love black men. 

You see? The likings about sex and color is also part of how people make agreements. 

 

Nationalities. I am a Latino. I might say, "Where are you from?" He might say, "I'm from 

Colombia." "Really? I'm from Colombia." "What part of Colombia?" He says, "Bogota." "I'm 

from Bogota." You may just keep matching more and more, “What did you study, Where? Who 

was your history teacher?”  

 

Now you see this incredible affinity. It starts increasing and this willingness to talk about it. 

Why? The two people are talking and finding their likenesses.  

 

Reality point number two. Marriage status, “Are you married? I am married. Okay. Good. 

There is a two. "How's it going in marriage?" The other guy says, "It sucks." I say, "Really. Mine 

too." Uh oh. Now we are real. "You want to have a beer?" Good. "What kind of beer you like?" 

"I like Busch." "Me too. “Busch." "Oh my God. We're Busch people." See what I mean? 
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Grandchildren, "How many do you have?" "I love my grandchildren." "You do?" Wow. "I've 

always wondered how it is to be a grandparent." "Well, it's awesome." See, now you wander, and 

he has something to share. What we are talking about is twos.  

 

You do not see very skinny models walking around with chubby men, do you? No. People get 

together because they have similar realities. You know? Chubby. It does not matter. It is real. 

Right? Why is it real? Because they also have similar likings. "I love carbohydrates." Okay? "I 

love pizza and burgers." "Hey, you want to go eat some pizza?" "Yes." 

 

You do not want to talk to a guy who says, "I don't eat fried stuff because no one should eat fried 

food.” You say,” Go away, I'll eat my chicken wings.” You are not going to have a genuinely 

nice time together, right? Party pooper. I am eating fried chicken wings. You do not need to talk 

to me about veggies. I don't like veggies.”  Do you know what I mean? 

 

Clothes, similar clothes. Therefore, companies have uniforms, so they have label of reality about 

their clothing and stuff.  

 

If you go to a funeral in a Hawaiian shirt you will be out of place. People do not go to a funeral 

in that. That is reality. They go dressed in black. People behave according to their agreements 

because that is a reality. If you go to one of those New Orleans funerals, the informal shirt is 

okay. That is a different kind of funeral, a different reality. You've must find out what kind of 

funeral and dress accordingly to be real. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Does this make sense? Alex.  

 

Alex: Yes, sir. I think we are understanding well. Basically, we are getting two people to connect 
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on the same fronts. 

 

Henry: We connect when we have similar realities. 

 

Alex: Right.  

 

Henry: I am colorblind and international. I do not see people by the color of their skin or their 

nationality. Those are some of the reality points but there are many more about which we can 

agree. The world opens to you if you can do this. When we create communication lines, we do 

not do surveys and stuff. We do not go there to sell anything. We do not even represent a specific 

service or product. We represent an organization who is creating programs to serve people. We 

teach you how to bring your services later and then we ask specific questions so we can find 

things in common, the points of agreement, and then the communication line becomes strong.   

We make it stronger.  

 

Alex: Yes, sir.  

 

Henry: Good. Mateo, that's Matthieu in Spanish. Okay?  

 

Matt: Mateo. Yes, sir. 

 

Henry: Mateo, talk to me.  

 

Matt: Mateo is the same in Greek as well. We are Greek, my brother and I, and that is how we 

say it, “Mateo.” It is cool that it goes both ways. 

 

Henry: Yeah. There you go. 

 

Matt: Yeah. Everything is straightforward. Build a relationship with the person to whom you are 

talking, find similarities, make them comfortable, and then you are golden. It is not hard to make 

friends with people.  

Henry: Well, remember that it is always easy once you know how to do it. 

 

Matt: Correct. 

 

Henry: I am teaching you the anatomy of building relationships. You are good now because you 

may have been doing this automatically. You can do this analytically and start creating stronger 

relationships. 

 

Henry: One day I went to Sam's and I saw this lady and she felt depressed.  She was getting 

something to eat and I was getting something too. I was putting ketchup on a hot dog. She comes 

by and I look at her and notice she looks sad. I see if I can find something that I like about her. I 
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saw her shoes were nice. They were pinkish, glittery and I am into women's shoes because I have 

so many women in my family and I buy many of their shoes.  I said, "Those are nice shoes." She 

said, "Thank you." See? I had something to like, she had something she likes. I made a two. I 

knew we could be friends. We could tell. It was in the appreciation she felt that I noticed 

something about her that also interested me.  

 

If you continue to create strong communication lines you can travel and communicate things 

through it. Crystal, what are you doing, Senorita?  

 

Crystal: I am listening to you guys and I am listening to you talk about pretty shoes and the shoes 

you buy for women in your family. 

 

Henry: Okay. The important thing is you can create reality by communication. The better you are 

at doing this, the more everything else will fall into place. If you find something difficult you 

must backtrack to basics, to simplicity. You will discover that you did not understand the 

simplicity.  It is like trying to multiply without learning the tables. You are never going to make 

it. Or learning the tables without knowing how to add or subtract or learning how to add or 

subtract without knowing numbers. It is a gradient, the basic gradient of marketing. 

 

Let me show you a bit more. The reason why this time of the year is optimum to create 

relationships is we are sharing the same Holidays with many people.  

There is more you can do. The more you work on this, the easier it is going to be for you to 

communicate and make your point. 

When you have plans that are in common, goals that are in common, you create reality by 

making communication lines. 

 

Losses. “Have you lost a parent?” They say, "Yeah. I lost my dad a few years ago and I lost my 

mom." You will have more reality with people who have lost their parents. Giving birth. You 

may say, "I gave birth." "How many children?" "One." "Oh my God. It wasn't easy, was it?" "Oh 

my God. It was horrible." Mutual things that are in common are twos.  

 

Losses are common. When we talk about it, "How's your dad?" "My dad passed away." "No 

kidding. How long ago did he die?" "A couple years ago." "Really? Mine too, man. I miss him a 

lot." "Yeah, me too." More twos. 

 

That may not be what you want to talk about, but it is making the communication line work. 

Your goal is to create communication lines first.  

 

Illnesses. People may be diabetic or in some way ill, "Well, I have cancer." "Me too." "My 

mom's got cancer." Maybe I do not but my mom does. She is battling cancer. You are kidding? 

Two, two, two. 
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Things that you studied in the past. "I studied theology." "Really? Me too, man." Find 

something you studied in common. Find something you hated about studying in common. In 

common. Two. Two.  

 

It does not matter if you are different. What makes you communicate and become real to another 

are the things that are in common. You emphasize that first. How many parents do you have? 

Well, I have parents. I have a whole family. I was an only kid. My mom raised me. I have both 

mom and dad. Those are things in common. "Well, my mom left us when I was eight." "You're 

kidding. Wow. Me too, man. I was raised by my grandma." "Me too." See? Two. 

 

When you find those twos, you are creating a solid communication lines and you are creating the 

possibility of further communication. Now, here is the strongest one of them all: purpose.  

 

If you have a dream another may have your dream as well. It does not matter what dream it is. 

If you are both talking about dreams or talking about your dreams, both of you can listen to each 

other. It is strong. If we happen to have the same common goal, which is to grow and to expand 

and to evolve and to become a better human being, you're going to pull the right people, people 

that will be with you. You will create a group, a family.  

 

If your purpose is to hurt each other you are going to find someone who will hurt, you. There are 

two kinds of purposes: to get better in life or to get worse. It does not matter what religion. It 

does not matter what philosophy. There's two basic questions: "Why am I here? What am I to do 

with my life?” 

 

That is our bond. That puts us together. That makes us communicate. If you continue to put in 

more and more communication lines, you will build a group. You will build a group of people 

with whom you can build a family.  

 

The common denominator on both ends is to have the same purpose. Let us say we all want to go 

to San Antonio, and everyone wants to get there at a specific time. We all push the right way, the 

same way. We have a coordination of purposes and goals. That is why people help each other. 

That is why it is so strong and that is why it is the most important thing in marketing to 

understand Reality.  

 

No one is right. No one is wrong. If one says he is right, he is right. Do not argue with him. The 

only time you argue with someone is when you have so much doubt about your own goals and 

reality. You are always right. You can always be righter. There is no one set God. He says it, 

then it is. Do not argue with it. Everyone picks their own Gods; they accept their own religions. 

Who is the source behind that source? You are because you agreed to it.  

 

If you believe that seashells create your destiny and that is why your bed is made from seashells, 

then it is obviously working for you. You see it? You only start trying to debate and make people 

wrong is when you are so weak that the reality you have is not yours. When you create your own 
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reality, you respect other people. Everyone is right. 

 

If you understand these points, you will do better; not only in life but at work. That is what I am 

teaching. This is the beginning of it. I am explaining, what to say, how to ask questions, when to 

say things, when not to say things. You must become real first. The communications line will 

exist and eventually you can transmit and the people you meet will receive your message. 

 

There's no reason why the co-op cannot be 10,000 or 20,000 people. There is no reason why 

people cannot leave all these stupid health plans and scams. You may think the only reason they 

do not is that you have yet to reach them, but that is not the real reason.  No. That's not the 

answer. It is a matter of creating relationships and telling them about it so it will make sense to 

them.  

 

You do not want to sell anything. You want to create reality. You want to create a relationship. 

You want to create a communication line. Then you can sell. You will be extraordinarily rich, 

extremely rich, and have whatever else you want but learn this first. Okay? 

 

All right. Before we end off, Crystal, anything you want to say or comment?  

Crystal:  

It makes sense. You must relate to people. They must like you to listen to you. Even if they like 

you but you do not establish that common bond, that space, that something, that there is at least 

one thing and from there you expand. Once you talk, you relate, and you have that one reality the 

communication lines open. 

I really want to take a moment to talk to you about the potential I have always seen in PPC and 

some of the things we should attempt in this new and fast approaching decade.  I have always 

had a special love and belief in PPC, and I want to see it grow and prosper. 

PPC must get known, it needs to get its brand out there and noticed; to launch the brand we need 

to get people talking about it. As I see it, we will need community involvement and your idea of 

twos is a way to get there. 

Companies and organizations in the future are only going to survive by keeping up with some of 

the new marketing trends. I also whole-heartedly believe that it requires some of the tried and 

true methods such as face to face communication, a conversation with current and potential 

patients and physicians; there must be engagement and it must be from all parties. 

We can get us there. I want us to move forward and work with what we have so that PPC can see 

growth. We are already equipped with the materials and equipment necessary and all we must do 

is put it to good use. 

I have started studying and surveying the Greater Heights area to get some knowledge of what 

we are working with. I believe that we will need to get involved with the community and a few 

of their organizations so that we can get the word out there.  
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Matthieu is an absolute goldmine and his skills are utterly amazing. The sincere love and passion 

that he has for the IT world and gadgets is inspiring. I know that if there is anything that he 

cannot do he will probably learn and practice until he can do it. This is great because we will 

need to create a lot of content for social media and different digital avenues. 

I could go on and on about the future and all the opportunities we must conquer to succeed. 

However, I want to start working on this now.  Let us hit the ground running and create the 

communications lines we need. We can come up with a solid plan. We will also need to have 

clear objectives and realistic timelines. It will take a lot of time and patience, but it can be done. 

We need a clear strategy. I will go to bat for PPC that we may see the prosperity and growth of 

which we are capable. We can have reality in organizing of members with like minds in the 

community when we get involved in the twos.  

 

Henry: What's that magical number? 

 

Crystal: Two.  

 

Henry: The more twos the more solid the comm line is. You can talk to each other about more 

and more things. More twos. Okay? Incredibly good. All right, Crystal. Thank you.  

 

Crystal: Sure. 

 

Henry: All right. Alex, talk to me. 

 

Alex: I do not think I have any questions. I think it is straightforward. To me, it is the concept. 

We have just got to apply it each day in our conversations with the people we call and meet. If I 

do have anything for you, I will send you an email. 

 

Henry: Good, Alex. Incredibly good.  Now, Matt? 

 

Matt: Yeah. Everything is crystal clear for me. I remember a day I went to McDonald's and there 

was this sweet old lady taking my orders, but she was about 70 years old and I felt bad she was 

working there. A man in front of me that she was serving was treating her trashy. He had no 

respect for her. How little did this guy know?  When I came up in line I said, "How you are 

doing today?"  She's looked surprised and said, "Wow! Nobody asks that." So, something as 

simple as, "How are you doing today?" was a greeting she almost never heard.  

Henry: Exactly.  

 

Matt: Sure enough, it started a conversation and I found out that sweet old lady was having 

dialysis and was going to die soon. I just thought to myself, "Everybody looked at this person at 

McDonalds" and did not see her as and person to talk to and to discover her life. You know, 

people can go out there and be nice. Just saying, "Hey, man. How are you doing?" is sometimes 

all it takes.  That is what I see with this team. Crystal is good with people. I have seen some of 
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her videos in the past for patient advocacy. We can all have a broad understanding of how to 

approach people and discover the kind of struggles people are going through. Henry, we 

appreciate your time too.  Bringing this communications knowledge to us makes is better and we 

are happy that you have the time to teach us.  

 

Henry: Beautiful. 
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Focus on Reality 

Chapter III 

 

Let us start with the question from Chapter I: What is Reality? To make it simple, real, and 

based on your own observation, let us agree that there are many realities in the world and that 

realities are agreements, whether they are ideas or solid objects. In the Middle East, people have 

different ideas about women, values, food, dress, God, worship, and religions. In the Far East, 

people have ideas of different ideas than in the Middle East about women, dress, food, God, 

worship, and religions. Why? Because most of the people in these many countries have made 

agreements about these common ideas. Some believe in the teaching of Mohamed, others in the 

teaching Buddha, some in the Krishna. The important thing is to observe that people's realities 

are based on their agreements.  

 

Communication is difficult when people start agreeing that their only reality is one truth and it 

is the whole truth and nothing but the truth.  It is their reality and no one else's. Those people 

have issues with other people. The more uncertain you are about your own reality, the more you 

want to defend it. When you know, you know.  

 

Personally, I agree on things that work. I am a pragmatist.  It is possible there are degrees of 

agreement reached by people. I agree that if I treat women with respect and value their 

importance as part of humanity and part of my existence they will be as important to me as I am 

to them. We will get along well. I have learned this the hard way. So, I agree on that. That is my 

reality about women.  

 

My reality about business is: Does it work? Does it make me more money? Do I learn from it? 

Does it make me feel better? Those are my realities about which I want agreements. I do not 

want agreements that I am right, and you are wrong. I want to get along.  I want us to make the 

best out of business. Those are the kind of agreements I like. I want to share my likes. 

 

I do not have issues with the agreements people make. Those challenges for me were gone a long 

time ago. The more you understand basics of reality, the better it is going to be in your life.   

As an example, a transmission antenna and a radio are both needed to complete a 

communication. Peter is transmitting his voice through the antenna and Paul is listening to him 

on his radio. The antenna is tuned to 9.20 AM. If the radio is tuned to 9.20 AM, you have a 

communications link. Paul can hear Peter and they can become real to each other. 

 

Put yourself in Paul’s place. To what do you listen? Country music? Salsa? News? That is how I 

understand communication links. The point is two people must be on the same frequency, 9:20 

here, 9:20 there, to talk and to listen. The magical number is two. I tell my staff, "Let's get some 

more " Take advantage of Christmas and find more people one on one and you will see that such 

communication makes you become real to them. It is amazing.  
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If you are a couple and you want to have a good relationship, the more tools you have the better 

you will do. Whether it is for loving each other or hating each other, it takes the same tools. You 

must be in the same field to play soccer. You cannot be on opposite fields and play the same 

game at the same time. You must be on the same field. We can teach one basic from this. If 

reality does not exist there will be no communication. That is often hidden, forgotten, and 

avoided by people trying to market but one-on-one communication about things you have in 

common is simple to do if you practice. 

 

You can become the best salesman in the world if you understand and practice this because you 

will have so many communication lines with people who listen to you. The longer and the more 

solid and the more frequent you can make these lines, the more you will sell. But you are not 

there for selling, you are there to communicate. It is like a road. Think of a road through a 

jungle or a road up a mountain. You cannot just walk through a jungle or up a mountain unless 

you build a road. The bigger the road, the more solid, the firmer, the safer, the bigger the trucks 

that can drive through it. Remember, the magic number is two. Tomorrow you will start talking 

with people, total strangers, and you can make total strangers say, "Hey, I like you."  

 

They will remember you. It is because you both found two, something in you and something in 

them, which is basically the same, something to like and to remember. To that degree, you will 

create a relationship. If such a reality does not exist there will be no communication line. If there 

is no communication line, there is no road for anything to be transported. When you are 

marketing and you tell people, "Hey, we are the co-op. We have the best doctors in the world, 

and we have the safest and best facilities. Our plans are very economical.” You are just blowing 

sounds into the air. It is just like throwing paper into the air. It never reaches anyone because 

there were no communication lines established. You are not real. They think, “Who is this 

person?” 

 

Do you understand that? You must be friends first and have something in common. He might 

say, "That's Pete, he's my friend." Why are you such a good friend to him? Because there is a lot 

of twos between you. A Promotion is only successful if you have solid communication lines. 

That is, it. You can close the book right now and you have learned the most important 

fundamental of life because if you want to have good relationships, get along with your kids, 

your friends, have people who support you, and have people buy things from you, you must have 

strong communication lines. Twos. 

 

Think of a bridge that has a gap in it. It is not a bridge. It has potential to be a bridge, but it must 

be connected across the river. If you miss the connection, nothing can happen. Nothing can be 

built. This is the essence of creation. It is reality and the ability to create and to find the twos. I 

have seen people who are experts in creating twos.  

As an example, I was talking with Crystal before the meeting and we were creating twos. 

I said, “Crystal, I heard that you are of Cuban parents.” 
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Crystal said,” Yes, that’s right.” 

Then I said, “I'm not from Cuba, but I lived in South Florida and I know many Cubans and I love 

their food.” 

 

Crystal said: “I  guess we can really connect on the food.”  

I said, “I was raised with Cubans. I have relatives who are Cuban. You have relatives in Cuban, 

right?” 

 

Crystal: “Yes.” 

 

Did I become more real to Crystal?  She gave me her address and then I said, “I'm not even 

thinking of going to your house."  But look how close we became about just two things that were 

liked in common. 

 

Crystal: “Yes” 

Henry: Remember, twos, the twos we talked about.  

Crystal said "No, man. You are more Cuban than I am."  

 

There you go, a perfect example. I guarantee you, friend, if I sit with Alex or Matthieu, we will 

find some twos. It may not be Cuban food, but I guarantee you that we will find some twos. I am 

real, we can become friends. Yes or no, Senor Alex 

 

Alex: Yes, sir. 

 

Henry: What we did is a perfect example of twos. Your main objective is making sure there are 

communication lines. Without this, you cannot cross the river. You cannot get to your objective. 

The stronger that little bridge is, the more stuff you can communicate, the bigger, the stronger 

the bridge, the more they will buy from you. You have no idea how difficult it is for people to 

get to this extremely basic. I have made millions, literally millions. My net income when I was at 

the highest point, when I was doing Medicare Advantage programs, was $7.5-$8 million a year 

and 40-50% of that was mine to take home. 

 

I didn't know what to do with the money. I earned all of it using this basic concept. The magic 

twos. We have talked about reality points: age, relationships, sex, race, food, and likings. For 

example, I am not going to say to my wife, "I really love Cuban food better when we're eating 

the Mexican food." That is not a two. She was not raised that way. But I have taken her to 

Miami, and she has had Nicaraguan food. So, If I tell her, "How about the churros?" She says, 

“Oh, my God. We're going back to Miami.” So, we have a two, similar experiences and 

occasions. 

 

This is why companies do meetings to bond people. It is not really bonding. It is twos. They are 
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sharing the same things simultaneously. Love? No, it's not love, call it anything you want, quote 

from Shakespeare: “Love is not love which alters it when alteration finds, or bends with the 

remover to remove: O no! It is an ever-fixed mark that looks on tempests and is never shaken; it 

is the star to every wandering bark whose worth's unknown, although his height be taken.” Well 

said, but it is simply just twos. The more you do twos, the more you like each other, because 

twos create affinity. The stronger your realities, the more affinities you have.  

We talked about being married, single, plans, losses, illnesses, studies. All these things are 

twos. If you find something within these that you have in common with another, you can both 

agree, and it is awesome. This is why when you really know how to communicate, you don't 

even need two voices, because by just listening to a person like Ernesto Sirolli advised you are 

duplicating what they are saying, you have twos by being attentive.  

 

I can sit with anybody and listen. if I understand my goal I can say, "You know? I got what 

you're saying." He said it and I got it, so there is two. He can be foreign; it does not really matter. 

If you grasp this concept of listening, you will learn how to communicate, you will create more 

tools. Life will get easier for you. 

 

There is a common idea that is superior to all I have mentioned, it is purpose. There are people 

who know and people who do not know. Then there are people who want to survive and people 

who want to succumb. You will find many of those people on both sides. Unfortunately, there 

are more people who want to succumb than want to survive. This planet would not exist if it 

were not for the people who want to survive. Someone we know, like Don, is an incredibly 

unique individual. He is worth helping. His purpose is very pro-survival and I know this, that is 

why I am here. That is why I am here. That is our two.   

There is a way to get in communication with those people who want to succumb and start 

gradually helping to change their minds. Those people are tough to handle. It requires more 

skills. The more you can handle the concept of twos, the easier it will be for you to handle the 

people who want to succumb. You will find people with whom you have instant affinity. Those 

are the ones who match you, match your upward desire to survive, your need to make a better 

living. You must learn how to distinguish them. Those are the people that will give you wins.  

 

The next lesson is about attention units. It will help you maintain and keep focus on realities. 

Those skills assure you can do your job. People with whom you share purposes you will also 

share common interests and have instant affinity. You meet them and say, "Hey, how are you 

doing?" You do not even have to talk. You like each other. There are many twos between you. 

The more you talk, the more you like each other. You will think, "I feel like I have known you 

forever."  

 

You can do this with individuals or with groups, because groups often get together because of 

common purposes. There are some people who have a golden touch. They walk into places and 

in a short time people there like them. They say, “This person is pretty cool, a very likable 

individual.” 
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The truth about the likable individual is that he or she is a master of the twos. A little example to 

think with is the master key concept. Look at the keys at the bottom. Each key will open one 

door. An individual's key only fits the door it is made to unlock.  

 

Now, look at the key on the second level to the left. That key fits doors one through five. With 

that key you can open door one, two, three, four and five. That would be the floor master key 

for a section, a department, or an area. 

 

Then you have the second key on the right that opens doors six to ten. That key would be the 

master for another area. Now, guess what kind of key is at the top? It would be the master key 

of all the locks 1-10.  

 

Think of these keys as people. "Well, this is the way I am and no one's going to change me 

because I only open one door." Okay. That is okay. You can do it your way. "Oh, no. I am not 

that number. I am a number eight door key and no one's going to change me, and this is what I 

am." Okay, that's your reality, totally okay. 

 

But let's say key one through five can match all those realities. Wow. The one on the top, one 

through 10, can match all 10. Which one would you like to be? The one that says, "I'm only 

number eight," or the higher the better? See what I mean? If you control, dominate, and 

understand the concept of communication lines and master the twos, that will say how amazing 

you are. Think with that. Do not say, "I'm going to be me." Because the more you are you, you, 

you, the more trouble you're going to have with other people because, "I can't find anyone 

exactly like me, me, me." 

 

If you dominate this, everywhere you go you will find people who like you. That is the secret. 

Trust me. You will make money. You will be successful. You can open doors left and right 

because you can create twos. Everywhere I go, I have this in mind. I have gone to places where 

the first time I go, they do not like me, but I treat them with respect, and I keep looking until I 

find something around them, I like. I might say, "I like those flowers. Those are pretty." And I 

might get a response, "Thank you." But guess what? Next time I come back; they are nicer to me 

for some reason. "Hey, look. You got more of those flowers I liked the other day. This is pretty. 

How are you doing?" "I'm doing good." They melt. It is not that they melt, it is that I became 

more real. I am a flexible individual. I can be me, but I can also be you, I could be anybody. 

What your goal is to be and to have the capability to create reality with people. There is always 

something real. We are alive. We all breathe, we all hurt. We all want to get better. We all have 

children, parents, friends, and we have hard times and good times. If you have that attitude and 

that viewpoint, you do not have to call it respect, you do not have to call it anything. Think of it 

as the magic two.  

 

In learning “To the degree” means, information and understanding of it is learned on a gradient. 

You must do this step-by-step. It is the scientific method. You must do step one, step two, step 
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three. Okay. Done through three. Okay. Now, let us go back. There we go. Share, share, share. 

That is the process.  

Now, as a teacher, I have been learning about life and how it works.  I can tell you that when you 

learn something it is always an accumulation of knowledge. New knowledge is dependent on the 

previous knowledge you have gained. And it is like number three depends on one and two. 

Number two depends on one.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

To the degree you get one is the degree you will get two. To the degree you get one and two is 

the degree you get three. That is one of the biggest secrets about learning.  If I see you having 

issues in four or five, what I do is go back and strengthen the base. I may find out you have 

issues with step two that made you struggle with three and four. 

 

I learned how to teach because a basis of learning or becoming aware is always memory of  your 

past. If you learn step one well, you will do fantastic on step two, then you will do incredible 

with step three. But if you are weak on one, you are going to be weak on two, and getting to 

three, four and five will be exceedingly difficult.  

 

No steps in marketing will be firm or solid until you understand the fundamental steps, 

Zero,1,2,3. The reason I mention Zero is that without it, nothing else can exist. Therefore, you 

see Mickey Mouse marketing concepts that are everywhere and all nonsense. They say, "Oh, but 

I sell." "Okay, I'm not going to argue with you. That is what you think it is. But I can tell you that 

there are methods 1000 times more effective. If you cannot dominate the Zero, 1,2,3 stuff, you 

will have issues everywhere. Unfortunately, that's how life works. Or fortunately that's how life 

works, and you can have it the way you want it. 
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Organization 

Chapter IV 

 

Information about organization in relationship to marketing is extremely important. If you can 

adapt this and apply it in your life, you are going to change your life completely. It must be your 

truth. It must be real to you. You must communicate in a way that it is real. If you adapt it and 

apply it, you will see the results. 

What is organization? This is an example: If I asked you to organize those marbles, what would 

that mean? It could mean that you are going to separate them. You see how they are now 

separated? The reds with the reds, the greens with the greens. To organize anything, you must 

use space. It must be orderly space, but what you are doing is separating. Space means to 

separate, to put space in between specific characteristics. In this case it is just colors. 

 

We have all these marbles and we are going to organize them.  Watch the marbles, all these 

mixed marbles, when something is in that condition, it has a name, “confusion.” Organization or 

order is the opposite of confusion. All I must do is watch how ordered you are in your office and 

I will know how confused you are. It is amazingly simple.  If you take all this confusion, all this 

disorder and organize it, you start separating the marbles.  In this case, the purples with the 

purples, the blues with the blues, the lighter blues with the lighter blues and the yellows and so 

on. That is organization. When you mixed all the marble regardless of color that is confusion. 

 

If you view someone's desk or closet, you can see the level of confusion the individual has in his 

life and in his way of thinking. That is equal to production in life. That will equal how much he 

will grow and continue to expand. It is proportionate. It is a sign. It is a simple thing; it is like 

seeing tracks in the woods. Hey that is a bear, that is not a rabbit. See what I mean? These are 

signs of the condition of an individual, but it also tells you how competent he is. No matter how 

much I teach, and you listen, if you do not get your space in order, you will not be able to think 

with the data.  

 

Let us say that these are people are the marbles. This is what they understand by organization. 

Separate the people by their different skills. There are people that should have never even talk to 

other people. Well they say, “hello, good morning,” and that is it. That is as much as they should 

talk. Why? Because when you put them together, they confuse each other. They have different 

goals, different purposes, different realities, different abilities. Therefore, you should categorize 

people by their abilities. If you do that, you have an orderly organization and you maintain 

sanity, you maintain production. Your organization will not work when you mix all the different 

marbles. You never should be mixing certain things like toilet paper in the refrigerator or 

vegetables and milk in the freezer.  

 

Order has to do with separating and putting things in the places they are supposed to be. So, what 

you do when you separate is identify those colors and isolate them. That is all order is. But you 
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must separate. In this case, when you talk about people in an organization, you separate them by 

their abilities, by their actions, by what they do, by what they produce. When you have a division 

of people, a group of people, you must test them to see if they are blue colors or red colors or 

black colors. It does not matter, but you must separate them. You must be able to see different 

abilities. If you put this guy's ability with another guy, this guy will try to make the other guy 

stupid. If the other guy does not know, he will go down and the first guy will go up a little. 

 

It is amazingly simple and is based on skills and intentions. You do not understand how to put 

order in your life, so you end up with children and no parents and abandonment and everything 

broken. Organization starts with the order you put in. What is order? Here is the definition. It is 

the condition where everything is where it is supposed to be and in good condition, ready to 

perform its next use as needed. If that is not true then the person will be a very confused 

individual, very incompetent. He would like to learn, but you are not going to teach him 

anything. Here is why. 

 

This is how your desk should be.  I walk into your house and look around; I investigate your car 

and I know how confused you are. It is worthless teaching anybody anything unless they put 

order in their life. This is the missing gradient. This is the missing essence. You want to 

produce? You got to put order first.  Now there is a datum that maybe you have heard before, but 

it is really in marketing and they use it in supermarkets. If you go to a supermarket, you will 

notice that there's different brands of products. If you look closely, there's two types of people 

who put anything on those shelves: the people who work for the store and the people who work 

for the distributors or the brand of the product. For example, you will never see people who work 

for the store putting Coca Cola on the Coca Cola shelves. The Coca Cola man puts it there. I 

understand he has been given a special amount of space so he can put his products there. All 

major products have their major distributors and special people to handle them. Beer for 

example. You will always see the Bud man put everything under Budweiser signs, because he is 

the one in charge of the shelf and it is his space. They fight for this space. That is because they 

need the order to make sure their product is noticed. 

 

Why would you want it there and not here? Space is space. No, I do not want it down here. I 

want it right here at people's height and they can see. Why?  because out of sight is out of mind. 

If it is a visual, they will always remember it. So, when the shopper walks in, they want the first 

spot.  I want my Lay's potato chips to be there. The other ones, I do not want that another brand 

to compete.  I want it right here. Out of sight is out of mind. Now what does this have to do with 

order? When you see something, pay close attention, it talks to you. It's actually telling you, 

"Hey, I'm here. I exist. Buy me, buy me, buy me. Look at how beautiful I am. Look at the yellow 

and the shininess. Buy me, buy me." Everything around you are talking to you. Everything 

around you that you see is talking to you. 

 

Tomorrow I will talk about attention units, then it will be more real, but everything around you 

are saying something. What do you think the noise is in this man's head on the picture to your 

left? It is insane. This guy has no attention available to do what he is supposed to because his 
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confusion, his disorder, sucks all his attention. He is a very weak individual. He has attention 

everywhere and cannot produce anything. That is the secret behind order. Out of sight is out of 

mind. You should have cabinets; you should have boxes and baskets and stuff categorized. So, 

you know when you pick it up, you can find it again. You must have this order, or you cannot 

learn, and you will be a failure. A failure because you have not been able to control your space. 

Your space must be nice and clean, and you will be able to learn and apply what you have been 

taught. You want to see another example? Amazingly simple. This is extremely easy to 

understand now because we are in the age of computers, aren't we? All right, Matt, you told me 

you know a little bit about computers. 

Matt: Right? We all know a little bit. 

What happens, Matt, if we open all these windows and more and more windows? What happens 

to the computer?  

 

Matt: 

It utilizes all your RAM and then start slowing down your CPU. So, the processes become 

slower depending on the type of hardware you have inside the computer. 

 

So that means, that means your computer becomes a less useful tool because the attention is on 

too many windows. Closing windows, you are not using is the secret behind efficiency. You do 

not need to learn many things. You need to be orderly first. Every time you see someone 

struggling in life, you'll see the struggle is proportionate to his confusion, his disorder in his 

space. 

 

Even junk has to be put in order, junk A goes in the junk A box. Blue junk goes with blue junk.  

You must have it in boxes, it is must be out of sight. If you are not working on an object, you do 

not need it in the way. The moment you walk into a disordered space, you weaken yourself. 

Have you ever had someone that you talked to and then when you finish talking to them, you feel 

weaker, you feel like going to sleep? You have been talking to a very disordered individual.  

 

Crystal: Before I leave at the end of the day, even if I am working at home, I do not just get up 

and leave. Everything has a spot. The pens, the pencils, paper clips, the folders. I have a filing 

cabinet. Everything must have a space. Or else it is like you said, my mind, it is just going 

everywhere. And I cannot work like that. 

 

Well that is very well done, Crystal. Now that you understand what the basic principle is, that 

will determine how good of a student you are, how well you can apply things, and how effective 

you are. It is the basics of life. It is how life works.  

But let me tell you one thing before we end. I tell this story all the time of a guy who walks into a 

well-organized warehouse. He is impressed because everything is color coded, everything is 

categorized in the books, and everything is on shelves, like Amazon's warehouse. They are 
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orderly and they have computers to help them find anything. 

 

He is impressed. He tells the warehouse manager, "You're amazing." And the manager says, 

"Yeah? Okay." And then the visitor says, "Look at that. Look at that. Look how much incredible 

order you have." And the manager says, "Let me say something about what you see. What do 

you mean by the order I have, the way I do things? What do you mean by that?" The visitor says, 

"Well, the way you do it, man. Look, everything is color-coded. Everything has a number. 

Everything has a tag. You know where everything is and it's the order you put in." The manager 

guy stalls a little bit and says, "Listen to me. Is there any other way to do it?" 

 

What does that mean? Disorder is always learned. Confusion is always learned. Poverty is 

always learned. Illness is always learned. If you see an obese body, he learned how to eat the 

wrong way. He learned thoughts and actions that made him terribly ill. He learned his behavior. 

Everything is learned. So, if you were ever taught to be orderly, you will trace it back to 

someone, "Pick this up, pick that up." Tomorrow, if you come into my house, you will see 

everything is in its right place, where it is supposed to be. That is sanity and attention.  

Next time we meet, I will explain attention units. You must have order before you learn and are 

able to practice. Remember the computer, you cannot have all open windows. It is the exact 

same thing. You will have some disorder as you work, but at the end of the day, you must put it 

back in order, ready for the next cycle. If you cannot do this, you will never be able to apply 

what I teach you. It will be senseless. You want to be good marketers? You have got to put order 

first.  

All right, you have some homework. Here is what I want you to do, I want you to take some 

pictures of your space as it is right now. Do not change it, and then you are going to tell me later 

when you fix it, how is it looks? Same picture, same angle. 
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Attention 

Chapter V 

If you know the fundamentals of a process or a production, you can troubleshoot anything. Your 

life will be less chaotic, less painful, easier, happier, more joyful, healthier. You will start 

making changes in your life. You will start creating your own life and that is the goal. You create 

yours and I create mine. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Do you remember these marbles from the talk about organization? We touched it somewhat, but 

we are going to get into it more deeply to see how it works. We create things by our attention to 

the tasks involved. You can read this in all kinds of advice books. You may have seen it and you 

may have heard things such as, “If you persist, you'll be able to create it.”  

We have had that mumbo-jumbo stuff. There are basics to how you create things or how you fail 

to create things. Let us say that these marbles are attention units. Each one of these marbles is 

an attention unit.  You need to know to what degree you have available attention units. So, let us 

say this is you and you have all these attention units. That means you are somewhat capable. It is 

like you have all the memory available in the computer. The whole ram is yours, it is empty, no 

program installed. As you go through life, things happen. Let us say you have a relationship, and 

your mate walks out on you and cheats on you. You will have attention on that. Why did you do 

that? Let us say your mom or dad dies. Oh, that is a big loss. You see, now you have attention on 

that. Those are called losses. Let us say you were beaten up in school. That was painful, very 

humiliating, people laughed at you and stuff, they picked on you, that is it. So, you lost more 

attention units. When I say loss, it means you are stuck there, and you do not have the units 

available anymore. Let us say your parents got divorced. Oh, that is a big one. I will tell you that 

from personal experience because my parents got divorced when I was about eight or nine and it 

was a mess. It was horrible. I did not understand really what happened to my life until after I 

figured this out. Let us say you have a car accident because you were drunk driving, then you hit 
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a pole and there goes your car. Not only did you lose your car but maybe you lost your license, 

you got a ticket. It was a very painful incident. 

You go to school, fail a test, and fail to grasp whatever the teacher was teaching you. You fail a 

schoolyear; they threw you out of school. It was painful. You got pregnant and you did not want 

to get pregnant, but since you like the Tony, you went to him and you ended being pregnant. 

What a mess? That is scary. You tell your parents you are pregnant and oh my God, they ask” 

Who got you pregnant?” And what if you don't even know who got you pregnant? Because you 

were here and there. Well, these kinds of incidents in life take your attention units and batter you 

down, like butter melted on toast. Your life starts melting away and you are left with fewer 

attention units. The problem is attention units are what make you intelligent, able, healthy. They 

are life you give to your body so it can restore itself. 

Attention units are your agility, your creativity, your memory. If this is happening in your life, 

you are losing abilities. Why do you think suddenly you gain too much weight? Why do you 

think you are susceptible to being ill? Why do you think you doubt yourself? Why aren't you so 

fast enough? It can be even worse. You lose time and money. You get out of college; think you 

are secure, and you cannot even feed yourself. You think, “What the hell is this all about? 

Something's not right.” 

You spouse walks out on you, you get a divorce. Everyone that participates loses. What about 

when you lie? You must give your attention to the lies? What did I say? They do not have to be 

that big, they can be little lies. How about all those secrets you have that you have not told 

anybody. Little by little when they ask you, “Hey, why don't you do this?” You say, “I can't, it's 

too difficult, it's too hard, I'm sick. Not only am I fat, I am ugly and sick, and I have 

commitments I must do, and I do not have time to study or time to do anything in life because I 

am already old. “ 

What has happened is that you never learned how to live. You never learned that the losses 

happened. You think it is normal. The good news is this: if you learn how life works and you 

start understanding how things happen and you start recovering attention units and you regain 

your life. Suddenly that allergy you had stops. It is not because you treated the allergy, but you 

treated your life. You recover more and more of the attention units. You gain the ability to be 

healthy again. Your body gets a chance to recuperate. 

What happens if you do not see connections? You do not see that if you treat your next-door 

neighbor badly, it is going to affect your life. You will have attention loss because he is going to 

be able to get you back. Once you have a game going on it sucks your attention? Secrets. You 

have a mistress you do not think it is going to affect you because your spouse has not found out? 

You are weaker because of the secrets you must keep. 

There are connections whether you like it or not. Being unfaithful, dishonest, lying, cheating, 

stealing, these acts kill you because you have attention on what you did. You know they are 

wrong. No one must tell you, "Do not steal." You know that. That is why it is called conscious. If 

we learn how life works, we start to understand what we did and why it was an imposition.  You 
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start recovering attention units. You start becoming able. Just like in the computer, suddenly you 

start closing windows and you have more memory. 

Look at this the new application I installed. It works fast. No delay in the messaging, nothing. 

See, the secret of efficiency is control of attention units. That is why I talked to you about order 

the other day. When you have disorder, everything around you are talking to you. Everything 

around you are sucking your attention. That is why if you go into a very confused area, you get 

tired, you get weak. You do not last if you normally would. You are going to need coffee and 

you are going to need this, you going to need that because suddenly, you are sleepy. Everything 

is sucking your attention. Because of disorder you make mistakes. You cannot work in a 

confused area. 

If you connect with someone who is disorderly and confused, he or she will suck your attention 

units. You will become confused. How can that be? You are paying attention to someone who is 

confused. Tell me who you are talking to and I will tell you how confused you are going to be. 

You believe you need to be nice to people because you are supposed to be a nice person. I select 

with whom I speak with or not speak. It is health purposes. He or she does not align with me. I 

am so sorry; I do not talk to him or her. I do not even answer his or her email or text.  I do not 

want to know anything about that individual. 

Why do I select to whom I speak? Because I know how to control my attention units.  Let us say 

I had a wife I did not trust because she was promiscuous and if she got a chance, she is would act 

on her desires. Attention paid to that will weaken me forever. I will always be looking there, 

always paying attention. If I cannot trust my wife, she cannot be my wife. This is what trust is 

about. It is about me not needing to pay any attention to you because I know you will do your 

job. If you cannot trust the people around you, you better not have them there. They will weaken 

you. You need to be reliable; you need to be productive; you need to know what you are doing.  

In training you I want to be sure that I do not have to spend my attention units on you at all. 

Because you should be an asset to my life, not a liability. 

Why would you need to trust your spouse for your own health, for your own sanity? Why should 

he or she need to trust you? You need to be loyal and faithful and keep your word.  You want 

your spouse to be loyal to you. 

Work of this important activity continuously. Ask yourself, “Where do I have my attention? 

When you know that answer, you sleep better.  Relax, turn on the Disney Channel, go see the 

Avengers. Being by yourself is more productive and healthier than wasting your time with 

people who are confused and who take your attention. You lose attention to the degree you are 

confused. You need to be in control of your attention. 

In my example all the lives shown are like they have been buttered. They have half abilities. 

There is a positive, there is some good news about this. If you start understanding your past and 

do not let anybody tell you, "Past is past that doesn't exist." Past is time in prison, it is 

unbelievable. It is what makes most people weak. Your past is in your present, your past can eat 

every single day of your existence.  
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If you look at your past and study the things you are learning now, you will say, "Hey, I see how 

I screwed up there. I didn't know what I was doing." You have learned, you understand what you 

did, you have taken responsibility. Not only will you recover attention units, you will have new 

ones. That is how you evolve, that is how you grow. Look at your past, take responsibility, learn 

how to do this, and see what you are done. You gain new attention units because you learn 

something new. This will make you better.  

It does not matter what you have done, you've must look at you as the actor. You might say, “I 

looked but it didn't work out. I cheated, I did this and that wrong, but I see what happened. I also 

learned from those experiences.”  If you continue to change, you will reach a point where you 

are going to be very able, much more able than when you started to lose ability. When you 

recover you become responsible for the mistakes you made. You grow because you are better 

than before. That is the secret to evolution, to growth, to expansion. Mistakes are good errors. 

Why? Because if examine them, you learn how they happened, your attention will not be stuck 

on the mistakes. You can learn something new. 

Why don't you learn before you make mistakes?  You do not know they are mistakes before they 

are done because that was your reality. You gain more and you grow from experience. You 

cannot be afraid of errors or mistakes. There are two questions to ask: Was there something I did 

that caused the process not to work or was it something I did not do that caused the process not 

to work? If you ask those questions, you are going to put yourself at the center of the correction. 

That is cost control and it makes you able to learn from errors or mistakes. Those questions open 

the door for anything. They help you recover attention units.  

Keep looking, keep growing, keep expanding, keep recovering your attention units. The memory 

that has been opened with all those windows in your computer, start closing them. What 

happens? You become faster, better, you learn, you grow from your experiences. It does not 

matter what you have done. All you must do is start looking. You are playing against yourself. 

You want to beat yourself. You want to be better than yourself, and that is how it is done.  

When you are working, whatever you are doing, if it is not working, you say, I am doing 

something that does not jive or I am missing something that I'm not doing. What am I not doing? 

So, you open yourself to be a student. You open yourself for data. You open yourself to the 

answer. It is like magic, you will find the answer in front of you if you ask those two questions, 

what did I do or what did I miss doing it? You will progress. 

When we are producing and calling, I am going to supervise you. I will find out how many calls 

you made? What the answers were? I will guide you and tell you what you did wrong or right in 

the conversations. That is how you will learn. You missed this step, put it in, do it again. It is 

easy once you know about it. I must tell you this. My grandma would have this saying and it 

would always be, “Mahon remember that everything is easy once you learn how to do it.” I 

would say, “Grandma, this is difficult. There's no such animal as mopey, you just don't know.”  

She said life was difficult for me because I did not know, and my grandma was right. She did not 

even make it to the third year of school, but this old lady was amazing. She would be 100 years 

old by now if she had not died. I never saw her sick. She died with for lack of purpose, but not 
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because she was sick. She went to bed one day and said, “This is it; I choose to die.”  She has 

these incredible ideas and one of them was: “If you're not ready, you're not ready Mahon, you're 

going to mess it up. Get ready, learn how to do it, and then do it. Practice, practice, and then do 

it. You do it and life will be good for you.” One of her sayings was the definition of difficulty. 

“Nothing is incredibly significant. It is difficult because you do not know what you are doing. 

Once you do know, it becomes an easy piece of cake. So, you do not have to use so much effort, 

life can be easy, you just don't know.”  

Crystal: So, I really like this. Sometimes people do not think about how much unorganized space 

you can have in your brain, just yourself. So, I really like this. 

 

Good. Always remember, we think and perceive with data. I will give you an example. If a 

dentist looks at your mouth, he will see certain things that you cannot see things in your mouth. 

You see teeth and gums, that is about it. The question is why your dentist can see things you 

cannot see? because the dentist sees just like you do with data, but he has more data and 

experience. You see things with data, you hear things with data, you perceive things with data. If 

you do not have the data, you cannot see it. It is invisible. But that why can't you see 

inflammation of a gum?  

 

Another example, I can look at an air conditioning unit and see through it because I learned for 

many years, that was my first profession. I can know what was wrong with the equipment 

without even opening it, I can get close to it and hear the sound know what it is. How can I know 

because I think and perceive by my experience? The only purpose of having data is to use it.  

Therefore, I am giving you this data. Therefore, you guys start seeing things that are wrong in 

what you do and think. It was always there. 

The only thing you can really give people is data with which to think. Let them figure it out. I 

will give you the can opener and a can of tuna fish and you open it. You figure it out. Maybe it is 

not tuna, maybe it is cow manure or something, but I mean for you figure it out. I do not want to 

get involved in your life, but I will give you the can opener. That is teaching, that's training, that 

is really helping someone. So, do not judge, understand better. All I am giving you is data so you 

can understand people and understand yourself. Look at people. Why do you think they cannot 

see it? Why? Why do you think they cannot see something so simple? 

Let us be practical. Why do you think people do not form lines outside of your office? Because 

they cannot see what they have and what you know is a better option. Would you like to know 

what marketing is? Why would you have to do surveys? So, we can find out what data they are 

missing so we can give it to them so they can see it. Then they want it, then they will promote it. 

This is why, like I was talking to Don yesterday and I told him, listen, the secret of it is always 

that he is really real to him right now and it's always real to the degree you can see it because you 

have data.  

The only missing part is the data, proper data being communicated so they can see the hole there 

is, the necessity to fill it, so they can see their needs, so they can see that you can change things. 
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You do not change it because they cannot see it. They can't see it because they don't have the 

right data in which to see. 

 

Henry: 

Any questions, comments? 

 

Alex: 

I don't have any questions but I'm definitely ready to maybe bust up some calls with you to see 

how I can improve and basically what I'm saying. 

 

Henry: 

Totally. This week we will have a little bit more theory and then next week we should be able to 

jump on those calls. 

 

Alex: 

Yeah, sounds good.  
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Truth 

Chapter VI 

Life is a result of things you understand. When you have money, when you are poor, when you 

are bankrupt, when you are abandoned, when you are betrayed, all of that is made by us. We may 

be unconscious to the degree that we think, "I didn't do anything." Or you blame an angel or your 

date of birth or God or the Virgin Mary or whomever you want to blame. Those are personal 

beliefs, but they are based on not looking carefully at what you do.  

You must have the right information to think with that information. As an example, when the 

dentist looks at your teeth he is looking with the experience of many teeth and gums and much 

practice. That is why he sees things. You only see your teeth in isolation, to a limited degree. So, 

you are blind and dumb to the degree you have no comparative data, or you have false data. 

Now, my goal is to share data with you and say, "Hey, I like this one better." Think with it, smell 

with it, touch with it. 

One of the examples I am going to share with you is senior marketing datum. It is mostly 

unknown, not have it confuses people. Until you understand this, you will have issues in sales 

and relationships.  

 

Here is a debatable question. What is truth?  It is the question Pilot asked before he sentenced 

Jesus.  People kill others and themselves over this question. They’ll say, “This is my truth. This 

is truth. Yours is false.” Really? Ah, so here we go. Here is what I found that makes sense to me, 

and I have seen it work 100% of the time. The definition of truth is that which works, and that 

which works most broadly in what it is applied. Pilot had no idea he had created a revolution 

with his non answer to his question. He was not a pragmatist.  

 

What is it that works in life?  When you observe people and remember the example of the 

transmission tower and the radio. Well, 9.20 AM, that is your truth. The reality of the two 

communicators is their truth. Who are you to come and tell anyone that their truth is not the 

truth, but yours is? You want trouble? You can get into arguments about truth. Everyone is right. 

It is one of the biggest lessons I have learned about people. Everyone is right. And guess what? 

No one has the right to change what's right to them except themselves. So, when you change 

your mind for a better truth, then it is a new truth. Is it working for you? Keep it. If it works for 

you, it is okay. You understand? I will show you how this affects relationships. 

 

Let us say to a person, “Why are you drinking? That is bad. You should not be drinking.” 

Drinking is his or her truth. He or she wants to imbibe. That is a kind of life done it for a wrong 

reason. But the truth is the truth. That person is always right. And, well, maybe that person’s 

mind changes. Oh, you can be righter, I guess. It is up to you. So, no one messes with my truth 

and I do not mess with anyone's truth. You understand? This is what is true for me. I have seen it 

work. I share my truth. Maybe this is nonsense for you. Do not worry about it. You do not have 

to use it. Watch what happens when you use it correctly. See if it gives you results. 
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There is a law of sales and marketing. Remember the definition of truth.  That which works most 

broadly to what it is applied. If you show your truth works better, people will choose your truth. 

Why? Because it works better. It is simple. You do not have to say, "Your truth is bad." Instead 

say, “I understand what you're saying." And he may say, "What about your truth? What about 

your this or that?" And you respond, "Well, I think this way." And he says, "Oh, really, wow, 

this really makes sense to me." Look at it in a very practical way. See if this works for you.  

Truth is used to the degree that it works. You show people by not saying anything is wrong with 

them. They see that you make it easier, better, more effective. They will understand that. Every 

one of us wants improvement in our life. Life is about getting better. So, if I show you a better 

method, you say, "Hmm." You might say, "Well, I reject that." because you want to make 

yourself right in front of me. It is okay. I am not going to do anything against that. But if I show 

you a better way, you may think about that. You cannot unsee things you have already seen. That 

is how truth spreads and that was one of my secrets with Medical Benefits Center. 

It was in my presentation. It was based on a Senior Law. I do not mess with people's reality, 

because they have the right to their reality. Whatever they say is right, is right. Whatever their 

God is, or their angels or their candles, I do not care. They are practicing the right to live and 

create whatever truth it is. I answer, is it working for you? If yes, keep it. If you ask me about my 

truth, I will share it with you. People say, "Hmm." Why do they say, "Hmm?" Because it may be 

better than their truth. Maybe it is a better plan. Which plan do you want? 

You will sell based on this Senior Law. So, if you are the change the minds of people, you can 

respectfully show your truth works better, and they will choose your truth. Respect is just letting 

him be. It is shown in the gestures that manifest importance to someone. That is all. Respect is 

whatever you say that in some way communicates the other person is important and you care 

about what you are saying. If you respectfully show your truth without insulting, without saying, 

"Oh, mine is better than yours, and that makes me superior than you." you may cause the other 

person to adopt your truth. 

This is all about life. Life is marketing. Marketing is life. If you do not understand this, you are 

going into the wrong field. That is not life. That is not about being successful or not. You are not 

going to be successful. So, if you respectfully show your truth works better, they will 

automatically choose you. It does not matter what kind of truth it is. It can be a religious truth, 

health solutions, money issues, anything. If it is shown that it is better, cleaner, nicer, and helps 

more people, it will be chosen. "Hey, how much money are you making?" "Well, I'm making 

them 500 bucks a week." "Wow. What do you do?" Well, I do this, this and this." "Okay. And, 

well, how much time do you put in there?" "Well, 40 hours. Minimum." "Okay." "And 

sometimes I get overtime. I get 550." "Okay. All right." 

"Hey, listen, come here. Let me show you something. If you work and do this, which I can teach 

you, in about a week I can teach you how to do this. If you do this in 20 hours, you make a 

thousand bucks, right? Yeah. nice, clean, and legal. Okay? You can go home." "I'm interested." 

Why are you interested? Because it is a better truth.  Here is how you do this and pay remarkably 

close attention. You ask very respectfully to see what they have. Then very respectfully, show 
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them what they can have.  Oh my God, what a secret. And you have been trying to sell. You do 

not sell. You make people aware. 

Selling is about awareness. Not about learning a speech. That is for an idiot. They were never 

taught correctly. Selling is easy if you do not play nonsense games. You can become a great 

salesperson and a great telemarketer. You will make a killing if you just do it right. So, here is 

what you do. Show them what they have, then show them what they can have. Do they know 

what they have? Some people do not know. What you want to say is, "Do you have this?" And 

he says, "No. I don't have it. I don't have it."  

Or you can do it vice-versa. You can start with what they have and then what they cannot have. 

But you want to show them the differences. What you can have and what they have. "Oh, you do 

have that. Okay, good. See, if you can have this. Do you have that? No, you don't." What I 

normally did in Medicare Advantage programs is compare what people who came to me to hear 

about Medicare is show them what they had in Medicare and what they could have in the 

Advantage plan without any cost. It was a dramatic improvement for them.  They decided. 

I showed the benefits. I told them exactly step by step what they had. Many of them did not 

know they had all these benefits. So, they would go, "Wow." They looked at it. They appreciated 

what they had. I said, "Good." I flipped the page again until they got to a point where they saw 

each benefit compared. On the Left side Medicare benefits. to the right, the benefits of the 

Medicare Advantage Plan. I would make them look, “This is what you have. This is what you 

could have.” Here in prescription drugs, you do not have no coverage. Here you have full 

coverage. Here you have this; here you do not have that. And they saw it for themselves. And 

they signed up, thousands and thousands of them. 

Sometimes people had to change doctors. Eight out of 10 people would change if their doctor 

were not in the program. Why? Because they became aware of all the better benefits. They were 

not aware of that. If you do it any differently, it is an invalidation. Because you are saying to the 

patient that what they have sucks. You will be saying,” I’m superior to you. I am smarter than 

you.  I have something better than you have.” That is not your right to say anything like that. 

When you take that position, you are wrong. You not making it work. You are making it awfully 

hard for yourself. That is their position to say if it is better or worse. You have no right to change 

their truth. They have a full right to change their truth. 

So, all I did was show them. And guess what? Sales were amazing. Literally, my sales were 

100%. Because I qualify them all the way to the end. If occasionally I had one that did not, I did 

this. "Okay. So, before we continue to give you more of these benefits, because there is more 

than what I showed you, I need to make sure that we are on the same page. Now raise your 

hands, those who will not change their doctor no matter what." And some would raise your 

hands. And we would go to them and say, "What's the doctor's name? Hey, it is here. You do not 

have to change him. Oh, he is not here. You'd have to change it." Well, very few people would 

get up and leave because the doctor choice. Cost became the main concern, so they changed 

doctors. 
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But the key is not to go over that line by trying to tell people what is right or wrong. Do not mess 

with their truth. Who are you to judge someone else's truth? You do not have that right. 

Everyone has their own reality.  

It is called added inapplicable data in our conversations. What does that have to do with 

anything? If that is their truth, guess what? My truth is it is not real. They will change. Why? 

Because my truth in that case is senior to their truth. If your program's senior to their program, 

they will change to your program. 

If you dominate truth and understand people, you will be able to be a great telemarketer. Why 

would you want to survey? Here is a question. You want to survey to find out what they have, so 

eventually you can show them what they can have. And that is why it is so essential to do 

surveys. And you do surveys without insulting people, without making them wrong about their 

truth.  

Why do you want to invalidate people? Why get into a game? Will it make him wrong? And that 

is what we do much of our time. We want to be right by making him wrong. We want to be tall 

by making them feel short. We want to be smart by making him feel stupid. Really? No, either 

you know, or you do not know. 

We play these little games in sales and in life. If you play that game, you lose. It does not matter. 

You may win today but you lose tomorrow. It is something that you need to keep in mind. That 

is the purpose of surveys. The purpose of surveys is to create communication lines, so you can 

reach realities and agreements.  Create twos. Find what people want and need. Especially, find 

what they have? They may have nothing. So, you will be surprised if you do this right and get 

people's attention, interest, and trust. It is really that simple.  

I will give you another example. If parents constantly tell children what is good and what is bad 

in customs and cultures, who the hell are you to tell their children what is right or wrong? You 

have no right either, maybe even in your own family.  But I am their dad. Well, I guess you do 

not know how to be a dad or a boss. Let us take the business aspect. If I want to correct you or 

train you, I cannot start by insulting you, telling you that your thoughts and ideas are wrong. You 

will go, "Why?" Because that is an invalidation. An invalidation is an attack. Words are like 

hitting someone. You are being attacked by an invalidation when someone wants to prove he is 

right, and you are wrong. So, oh, you hit me, I will hit you back.  

Parents or bosses or seniors need to learn how to train and educate people. You do not use, that is 

wrong. You use things like, we can improve on that. That could be better. Let me show you a 

better way. See if it is better for you. You decide, No one is wrong. They can always be better.  

 

Many people who have known me for years say, "Man, you've changed quite a bit. You are not 

the same husband. You are not the same friend. You're so much better at what you do." I say, 

"Because that's what I want to do; change from the bad things to the good things." I never saw 

them as bad. That is when I started to change. I saw that my actions had a specific result. And if I 
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improved my thoughts, I would have better results. So, I did. But not because I was bad, simply 

better than before. I am being more efficient. That is all. 

That is how you do sales and that is how you treat people. You do not treat people by making 

yourself right and them wrong. That is how you have a husband or a wife. You want to have an 

uncomfortable marriage? Try evaluating him. Well, this is right, and this is wrong. I see my wife, 

she does things that are, let us call it, not optimum. And I tolerate it. And when I get a chance, I 

get in communication with her. 

If you have issues with truth, with talking to people and making them wrong you cannot make 

money from their choices because your communications lines will go dead. I have told Don 

many times that I really love this co-op concept.  It is a matter of tweaking it with surveys, 

getting the right data, but selling it is a piece of cake if you know how to do it.  

You want to make people wrong? Okay, good luck. You think you are right? No. You are not 

right. You are always right. Just like everybody else is. Just like everybody has it. You say, 

"When I see it rain, it goes from the bottom to the top." It does? Yeah. Well, next time it does, 

show it to me. I want to see it. Well, why don't you believe me? It is not my believing. Just show 

me the next time you see it. That is all. See what I mean? People are always wanting to gain that. 

To gain that rightness. I talk to people and respectfully survey them and find out what they have. 

You would be surprised that they may not know what they have and what they are paying for it. 

The Medicare guys find out, "Hey, I had insurance and I went over there, and it didn't happen. 

They always charge me, and they see this, and I thought I was covered." They get all bent out of 

shape. That is when they might change to another insurance or go to the co-op or, look, be 

interested. Right? You do not have to wait for that. Make them aware of what they have. 

They become aware of what they have here. Let me show you the co-op. Now you must be 

stupid and unconscious to not see stupidity and unconsciousness, right? That is why we do not 

sell. That is the reason, even if it is gold-plated and they give you money, you still will not sell it. 

Because you have this mode. This mode of righteousness. You are right. And I will teach you 

later why you come up with that stupidity, so you can get rid of it. And your relationship starts 

getting better. You will sell better. You do better. That is really the reason I am here talking to 

you, because I believe that people, if they are presented correctly and your marketed correctly, 

they will go for the co-op. They will love it. There is no way you cannot love that. Well, why 

can't you love it? Because I do not know. Maybe you are not showing it right. Maybe you do not 

know what you are doing. 

I wonder what the hell are you doing? Maybe you are there for the money. Listen, do you want 

to make money? Do it right. You make a lot of money. There is nothing wrong about wanting 

money. Money's not bad, it is not good, it is what you do with it, right? So, learn how to do it 

right. And that is one of the biggest lessons. That is why I was calling this a senior datum in life. 

Not just a co-op or marketing. You understand? People have their own religions. I do not care. 

Their own sexual tendencies. I want to know what insurance you have so I can find out the 

benefits and I will show you what real benefits you got. 80% of those people do not know what 

the hell they have. They do it by instinct, by totally hypnotic marketing. 
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It is like when we eat Coke. You know what you are drinking there? Coke. Oh, I am sorry. Diet 

Coke. Make them aware a little bit about what that is, and they will drink it. They will not drink 

it. You drink that because you are hypnotically marketed. Coke and the polar bear. And you say 

it is your truth. Hey, keep drinking it. How is it going? Good. All right. But let us say I will say, 

"You know what's in that bottle? Let me show you." 

In present time I have five of my daughters here, at this moment. Okay? They all live with me. 

They never, ever, ever drink Coke or Sprite or any of that sort of stuff. And you say, "Why don't 

they like that?" Well, I showed them videos of what Coke is. I said, "If you want a drink, it's up 

to you." and they said no. It is up to them, but they never do. They have, for example, certain diet 

decisions they made. They have their own power of choice. I never interfere with that. I make 

them look, let them decide. That is how you raise children. That is how you teach. That is how 

you run a company. 

This is one of the basics of life. If you have a partner, find out. See, if you were violating that 

law. Why is it so difficult?  Now you know. People would rather get ill than accept the truth 

sometimes. They get extremely sick.  

Hi, Alejandro, talk to me. How is it going? 

 

Alex: 

Oh, it is going perfect, man. 

 

Henry: 

You like this? 

 

Alex: 

Oh yeah, absolutely. I am always down to just learn something new and just go at it, man. 

 

Henry: 

Good, man. Good. Think with this data and you will see what I mean. 

 

Alex: 

Yes, sir. 

 

Henry: 

Incredibly good. Incredibly good. Mateo, any questions? Any comments?  

Matt: 

No, it is a very general concept. I appreciate that. Very general concept you are talking about. 

And I like hearing about it because it allows me to elaborate in my own mind and broaden my 

talks with other people It is good. 

 

Henry: 
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Good, man. Good, good. Senorita Crystal, tell me what is going on?  

 

Crystal: 

It is all good. Everything is good. I like it. 

 

Henry: 

Okay. Has anything crossed your mind as we were listening to this information? 

 

Crystal: 

Let me see. No, I do not think so. I think I like the fact that I would done it the same way, but I 

like the fact that you put in there that it should be respectfully done. But I completely agree with 

everything you said. I mean, from the fact ... that is the only way this will work, the only way ... 

co-op is good, like you said. It is unbelievable that people are not knocking the doors down to try 

to get it. Because it is ... when you open your eyes to really what you do have, and what you can 

get and what you can't have and what this is and, I mean, everybody should be flocking to us. 

Employers, individuals, everyone. 

 

Henry: 

Exactly. 

 

Crystal: 

So it's just about ... surveying people, finding out what they have. 

 

Henry: 

There you go. 

 

Crystal: 

Educating them. It is education and awareness. That is all it is. If they do not know, then how can 

they do better? 

 

Henry: 

Exactly. 

 

Crystal: 

We leave it in their hands. 

 

Henry: 

Exactly. It is basically a marketing barrier. That is all. Marketing is the art of communicating 

something that is real, that is needed and wanted, for the benefit of the person. That is all it is. It 

is not like Facebook, Twitter, and YouTube. Those are tools. Those are vias. If you need them, 

use them. If not, you do not. I use them. But the communication must be there first. What is it 

that you are transmitting and that is how you can make it better? Otherwise, you do not, man. 

You will fail. The indicators of failure are effort. The more effort you must put into it, the more 
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you are failing, the more you are doing it wrong. The easier it is, the better you are doing it. Bill 

Gates had a viewpoint about who should he give something to be developed. And he said, "Get 

the laziest guy." The laziest guy? He says, "Yeah. And tell him that I need this done." 

Well, because of his laziness, he would always develop something fast, quick, quick, efficient. 

So, he can have time off to go out and do something else. Loafing. I love laziness. Why? 

Because I do not want to be doing this. I want to go play with my girls. Right? So, I make sure 

that I go do things right, do it right once, and it is fast, and I have all the time to go play with my 

girls. I am going next week. I will be in Vegas. I just came from Disney.  I stayed two months. 

When I come back, we are going to go to Disney again. And then we go ... it is my life. 

Therefore, I developed marketing because I am a lazy guy. I do not like to work. 

You understand? So, do it right. I tell you; you have a whole bunch of time left off. Smart people 

do things fast. Do things that work, that are easy. So, you can have all the time in the world. Go 

to sleep or go watch TV, whatever you want to do. Learn how to do it right, learn the proper 

concepts, just like I am showing you, and you become rich ... because if you like laziness, you 

like money. You want easy money. Easy money's when you know how to make it in abundance 

with truly little effort. Not stealing it or bribing or selling cokes. You make it in this concept of 

health because it is very much needed. It is like virgin territory. People do not get to see it. I am 

like, "Well." 

But we are ignorant. That makes us stupid because we think with the wrong information. We use 

a lot of effort. When we look at life, it is hard, isn't it? Oh my God, you got a great effort. The 

more muscles you need, the weaker you are, man. I do not need that. Just do it right. Learn how 

to do it. And that is my job with you guys. Okay? All right, beautiful people. I let you go. I will 

see you tomorrow. Deal? 

 

Crystal: Okay. 

 

Alex: Yes, sir. 

 

Henry: All right, Alejandro. Take care, man. 

 

Crystal: Have a good day. 

 

Henry: Bye, Matthieu. Bye, Crystal. 

 

Matt: Thank you, Henry. 
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 Axioms of Expansion 

Chapter VII 

 

What I will share with you is vital to you in each area of your work: relationships, calling people, 

passing out flyers, anything you do or wish.  They are called the axioms or truisms of expansion. 

There are rules and regulations in what we do and say that we sometimes do not know. There are 

causes of actions that create a road, and when that road is followed, you can successfully reach 

your intended destination. If you get stopped, there are penalties. You can fail dramatically. 

These failures result in loss of expansion. If you know axioms or truisms, you will be able to 

expand, and you will be successful. 

 

It does not matter what you do. Of all the lectures I have given to people (scientists, priests, 

professors, doctors, and laymen) many of those people completely ignore these rules and life is 

hard for them. They do not understand how life really works. They have been taught incorrectly 

with much information missing. This Chapter is to understand the axiom of expansion and to 

enable clear and objective thought.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

What is an axiom? It is an established principle or law of any science, any religion, any 

philosophy, or any art. These are subjects in which we make senior agreements. This is where 

subject is established and can be built upon. They are agreements as we have earlier spoken 

about truth. Keep it simple, stupid. Right? They are agreements that have become so common 

they have become laws. Because they are laws, if you do not follow them you get penalized. If it 

is in a religion, you could be thrown out of the church or in a government you could be thrown 

out of office. Your business, whatever it is, is built on such laws. 
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If axioms with rules and regulations are ignored a business cannot function well and may fail. 

Expansion is such an axiom and in business it means, “I want more, I want more customers, I 

want more patients, I want more doctors, I want a clinic, I want a hospital.” Every time you say, 

“I want to expand,” you must remember that expansion requires more order. The implementation 

of new order will always create confusion.  

 

As an example, we want to clean a disorderly room that is full of stuff.  You say, “I can take over 

that next room and make it bigger. I can use two rooms now."  That is expansion. Well, 

expansion, because it is not orderly will require you to clean that room or you will not be able to 

use it. You will have to get some gloves, hefty bags, trash cans, boxes and help to get rid of all 

that unneeded stuff. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

This is the confusion that results from expansion shown in a way that is easy to understand. So, 

here is the trick. Ignore the confusion and continue putting more order in. If you are ready to put 

things in order, you are ready to take away this confusion. Do not bitch when you find a dead rat, 

or the smell gets bad or you have got to get more bags. Do not bitch. Because if you start 

bitching, it is like you are fighting this disorder. That is your progress. Get it done. If you do not 

want to continue after you do the first room, then do not continue to do that. But that's how life 

is. So, what we do is we bitch, and we complain but we must handle it. Get more bags. Get more 

gloves. If you want to get the room clean, you want to put more order in, you must do the 

cleaning. Ignore whatever is coming up and just keep cleaning. You will end up with a clean 

room.  
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Now, many of us would like to have more, but we are not ready for that because we got little 

buttons, things that upsets us. If you have got allergies and you do not like bad smells and you do 

not like to get dirty, you know you do not like this. You are not ready for this expansion. So, you 

do not want to have people like that around you. Look, good, bad, and ugly, you must make this 

happen, right? Okay, let us go.  

Often, we bitch, and we stop working and we say, "Hey, this is too much unpleasant work" Just 

do your job. Keep cleaning, keep ordering, keep training. Keep finding out what you do not 

know. Keep learning. There are things you do not know. That is why you do not understand 

them. That is why you are bitching. So, as you are putting things in order, you need to be able to 

ignore the foulness of the tasks.  

 

Let me give you an example. We are in this bus going to a place. On the way someone has a 

stomach-ache and vomits all over the place. What are you going to do? You are going to have to 

cope with it, cope with the mess until you get to the bus terminal. You can do it. Now, let us say 

you take another bus to continue forward in your life, in your projects. You can be selective. You 

can get on the next bus but not with the guy that had the stomach-ache or not when you have a 

stomach-ache. 

 

Don’t quit the work that is putting order in your life, reevaluate. You have a goal, you made it 

this far, but you cannot be led forever. You must handle this and that. You must your goal 

happen. That is what planning is about. Every time you move forward, you must reevaluate who 

is helping, who is not. Who will help you from this moment on? 

 

Once, I took a bus, a Greyhound from Miami to Houston, and it was interesting because several 

people boarded in Miami. We started the trip, and when we got to Fort Lauderdale, some people 

got off, some people got on. Well, we got to a Tampa, some people got on, some people got off. 

It was interesting. And then, when we got to Tallahassee, going west, some people got on, 

somebody got off. When we got to Houston, I said, "I wonder who made it? Who started with 

us?" There was one couple in the bus when we arrived in Houston that had started in Miami. So, 

I approached them and said, "Hey, you guys came from Miami, right?" And he says, " Right, but 

you guys did too." I said, "Yeah, nobody else made to here, it was only us."  

 

What I am trying to tell you is this. Life is an adventure. It is a trip. I hope you know; what you 

are doing in life and what progress you are making? There is going to be aspects of your life, 

relationships in your life, people you work with in your life that will change. People are going to 

get on and get off the bus. You must know individually what you really want. Most people do 

not really know. They get married, they have children, they did do this, and then they do that. 

They do not know what they want. They think they do. But, if you look inside their hearts and 

find that they are very unhappy, confused individuals. They are not really having fun or working 

anywhere they like. Life and projects are made by stages and you reevaluate every single time to 

see who is going to continue with you. 

 

Keep your word, make it happen, tolerate, do not quit. Make it happen until that next stage, and 
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then reevaluate, it is okay. Since you know what you want, you need to select who will be with 

you on the next stage. If your goal is the same as your wife’s goal, you will make it all the way to 

the end. If it is the same goal. Some people want to start in the same direction as you do, but they 

want to get off in Tallahassee, or in Tampa. They might say, "Yeah, I want to go to Houston," so 

they can be in the bus. But when you get to Tallahassee, they slow down. They want to get off. 

They will find an excuse. If you really want to make it to Houston, you will make it happen. You 

will stick around. But life works that way, so every facet is a little bit more confusion you need 

to blow off, then you have got a better room, you expand, you conquer new goals. Learn from 

those mistakes you make as you make it happen. 

 

All those mistakes, all those barriers are not a reason to quit. It is a reason to learn. But you will 

learn, and you will apply, if you know what you are doing, and you know where you are going. 

That is the key. That is why you can expand continuously and have fun doing it.  

Maybe I never had the right data. Maybe the data I am thinking with is stupid, maybe it does not 

work. Maybe I do not know how to expand. Maybe I am not ready to clean that room because I 

vomit it at the mere sight of some weird smell. Maybe I do not. That is how you get your life 

together and can expand. Get the right data.  

 

So, if you want to expand, you must be able to tolerate the mess and the confusion that is coming 

off that mess. The trick to this is just ignore it. Tolerate it until you get there, then re-plan, 

reprogram, reorganize. You cannot get on that old bus. If I asked you what are using to think, to 

see, and to feel. The answer would be data. It is just data. 

 

If you change the data, it will change your thinking, seeing, and feeling. How do I know? Well, I 

know. I can see, I have data that helps me see things. The room that was a mess but the person 

using it could not see it because he did not have the right data. So, you make plans and do things 

with the disorder you can see, but you don't have the right data, so you don’t have order and you 

don’t progress. 

 

What step do you take? You will make mistakes and you are going to struggle, and you are going 

to lose. You are going to make some progress and fall back. It is going to be hard because you do 

not have the right data to think, to see, to feel. So, here is the data. How do we think? We think 

with data. As an example, you squeeze oranges to get orange juice. What happens if you pick 

sour oranges? You get bad orange juice. What do you think about yourself? What do you think 

about life and Jesus and Mohammad, all that data they gave you? It is all data. How do you feel 

about yourself based on the data you are using? 

 

If you do not have money, you feel depressed. You think with data about that money. It makes 

you feel terrible if you do not have it. Who gave you that idea? The data. Change the data. 

Change your reality. Change your life. If you change the orange juice to sweet oranges, you are 

going to get nice high-quality orange juice. Change the data. Change your reality. Change your 

future. Change your life. Simple as that. This is one of the biggest lessons I have ever learned. 

Instead of fighting and arguing, change the oranges. Why is your life so screwed up? Because 
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you have screwed up data. You are thinking with nonsense.  

 

With the right data you can have a beautiful life. You can enjoy life. I have learned how to 

delegate. I changed the data with which I was thinking. I have a different world, a different 

reality. I feel better. People get sick because of the data from family friends and advisors that 

was wrong, and they did not learn from the illness and change their data and their advisors. 

 

Why do some people feel so horrible, so bad, so sinful? Because someone they told them they 

were thinking with sinful data. It is all data. What you are thinking with is what is going to be 

your life. With what do we think, look, and feel? Data. There is two types of data, opinions, and 

facts. If you think with opinions, you will find ridiculous situations. You can be manipulated, 

controlled based on pure opinions, not on facts. If you want to know why you do surveys?  Get 

facts. That is the goal of telemarketing, to get the data. I just did a survey, one of the reasons I 

am in Vegas is because I am awfully close to Hollywood. I was in Oceanside California last 

week. I had a booth at the Grammys two days ago. I didn't attend, because that's not my place to 

go, but I have a group I'm working with and all the artists went through one or two booths there. 

 

We gave every single one of them a gift. It was a tablet. They can turn on the tablet and find 

programs to help the artist. Originally it was a couple of famous artists who started that idea.  I 

met and trained them, and they asked me, "Can we put this together?" I said, "Well, what is your 

program?" They said, "We put this together a few years ago and we know who is going to give 

us the booth, and we got to present our program." I said, "Show me what you got." 

 

They showed me the structure. I responded, "Where'd you get these ideas from?" They said, 

"Well it's a good idea, right? It's a good idea." It was all based-on opinions. I said, "Would you 

like me to tell you the truth or something to make you feel happy?" They said, "No, no, the 

truth." I said, "Okay, it might hurt. What you're putting together is nonsense." They said, "How 

do you know?" I said, "Because it's based on opinions. Maybe, maybe not, a hit, but it is based 

on opinions. Where are the surveys? Show me the surveys. How many people have you 

surveyed? How many artists did you survey? 

 

They responded, “Well, I think it's a good idea.” I said, “It is just an idea about which you have 

an opinion. I want some facts. Get it done. Survey.”  So, they did surveys and then they put the 

program together. They developed a motto based on survey data and then they said, "Okay, so 

what are we going to do at the Grammy's?" I say, "At the Grammys? You must survey some 

more." They said, “This is what we want to do, but we want to know what a performer needs to 

improve in his or her life that is real to them.” And they answered it. “We have a whole load of 

surveys from two nights ago. For the first time ever, we have the real insight on how to help all 

these artists.” I am putting a program together for them. 

 

With what are you thinking? Opinions? What does the doctor say? Well, did you survey the 

doctors? How many did you survey? Did you survey the register guy? Did you survey ... How 

many? Who did you survey? Where are your surveys? Where is the data? On what will we base 
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decisions? You are not going to expand if you do not do this step right. That example is a living 

example of what happened 48 hours ago. I can send you a video of the booth and the whole 

thing. It is just beautiful, but for what is it good? Survey and get the data. Now we have literally 

hundreds of artists to whom we can talk. We can say "Hey, your stuff is pretty good, but that 

doesn't make you a great artist does it?" 

 

Now we know exactly what their attention is on. Now we can create a program and they will 

come, and they will pay, and we can make fortune. We can help artists. It is the same thing for 

any human being. Do you understand? You, everybody. So, pay attention. You do not want to 

think with opinions. You want to think with facts. Surveys are your eyes. 

 

This is your communication. Seeing is most important department, not division, department, in 

your whole organization, in your life. It is how you get the data.  

Understanding is a comparison of two data. I told you that thinking is like squeezing oranges. 

Remember that? It is like squeezing oranges and if you pick the wrong oranges, you are going to 

get the wrong orange juice. Now what does that have to do with thinking? I used two datums, the 

glass of orange juice, one, and then the data about thinking, two. 

 

By using examples and stories like about the Grammys I trying to teach you about using data to 

understand other data. Understanding is a comparison of two data. So, when we get the data from 

people we survey, we are going to match it with other data we have learns from the examples. 

Remember the data from the terminal to terminal. Remember the antenna, the radio? The 

purpose of surveys is to get people to understand their need.  

 

Will people understand that? They will not until you give them something with which they can 

understand. Great teachers, master’s in communication, understand this principle and they 

understand the principles of expansion. They observe the subject and say, “He doesn't 

understand. That is why he is bitching. He is not ready yet. He needs to understand this or 

understand that." It is a comparison of two data.  

 

I do not use opinions. I use facts. Facts can make you aware and raise your level of 

understanding. If you raise your level of understanding, you will not bitch when you expand 

because you will know the most important things in your life. It is not working. It is not your 

wife. It is not any of the nonsense you think it is. The most important thing there is in your whole 

existence is being able to acquire new and better data. It is not your religion. It is not your 

sexuality. It is not your current reality, because your current reality is based on data you have 

acquired so far. 

 

If you get this, you have a future that will be good.  I love training.  I love studying. I study about 

how to study. I have learned how to pick the sweet oranges. I learned what to distinguish 

opinions from facts. I learned how to learn. I learned how to investigate. I learned how to make 

up my own mind. I learned how to survey and how to put an organization together. So, no matter 
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what anybody tells you, they're telling you their reality and they're telling you from whatever 

opinions they have, and everyone's right to that degree. 

 

You don't argue with it. You get data. You decide. It is up to you. See what I mean?  

Matt: Investigate, survey, get facts, organize, and do not bitch. Understand the key items, key 

terms.  I got from all that and I will apply them, sir. 

 

Henry: I like it. I told him about that. Where would you get these guys? Man, I want to go there. 

Where is the market you get these? These guys are good.  

Henry: Alejandro, talk to me. 

 

Alejandro: Yes sir. I am always looking to get more data and learn more, basically about how to 

talk to people and survey them to see what they want and how I can serve them. So, it really 

helps, I guess I just need to get even more data to get better at it? 

 

Right. The thing that we need to do is, understand these principles. Can you teach me how to 

pick up the right oranges from the wrong oranges? My grandma would take me to the Galleria, to 

the place where she would buy fruits and stuff. She was an expert because she was a cook. She 

was a professional cook. She would pick the oranges and tomatoes and bananas and hit them, 

listen to them. And I would look at grandma, "Grandma, why do you do that?" She said, "See, 

this one's good. That one is not good." But they look the same to me. She said, "No, Manito, look 

over here, look over there."  She learned how to gamble because shopping taught her how trade 

and buy and purchase. She learned to distinguish the wrong, the medium, and the excellent ones 

from others. And it is the same thing with data. There's data everywhere. You turn on the 

internet, it is everywhere, but a lot is garbage. It is just no good. You must understand the 

difference between noise and true data that works. 

 

Alejandro: Right? 

 

Henry: Crystal, how is it going?  

Crystal: It is good. How are you? 

 

Henry: Good. 

 

Crystal: You must research. You must learn. Like you said, you got to know what to use and you 

got to use what you can use to your advantage, but you have got to know what's to your 

advantage. You must find out. It is preparing and planning for the end goal and all steps between. 

Then, you need to return to the planning steps. You must go back. You cannot act blindly. This is 

good. I really like it. 

 

Henry: You need to focus on how to apply what you have learned. I want to find out how you are 
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doing through surveys so I can help you establish a survey team, work with the data, and suggest 

some new data or changes. Remember, Don's the leader. He works on data. You guys find the 

data, and he also trains on this. He listens to all these recording when I do them. People want to 

achieve goals and dreams and they have bad data and they do not know how to work with it. 
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Surveys 

Chapter VIII 

An anchor is used to hold a ship from being moved by currents or waves. You throw an anchor 

and it holds you in place. What holds businesses or groups or people from expanding in life is 

whatever anchors they have thrown from their lifeboat. 

Ignorance is a kind of anchor. It keeps you from expending or growing in your life and in your 

business. It deprives you of certain things you should do. A way to avoid the anchor of ignorance 

is to conduct surveys. That action will become the blood and oxygen that keeps you alive. If you 

ignore this, you will not dispel the ignorance and you will not expand. What is a survey? It is a 

careful, detailed study performed with a series of detailed questions. What is the purpose of a 

survey? It is to gather data. It is to evaluate data, not to see how to use the data. It is just the 

gathering of data. 

Data is not opinions. Data is hard, cold facts. Five apples, not a bunch of apples. That is data. A 

bunch of apples is an opinion. Anybody can consider a bunch of apples as five, six, seven, eight. 

This leads to mistakes. A bunch is an opinion. Do the numbers. Weigh it, measure it. That is 

data. Opinions have nothing to do with thinking. People can be stupid to the exact degree that 

they think with opinions. When you see a surveyor, he is getting data, he is recording 

measurements, he is measuring distances. That is surveying. The kind of surveys discussed here 

are questions which garner answers via the telephone one-on-one between the surveyor and 

another person. 

Face to face conversations between individuals are the best ways to gather data. But first and in 

most cases, you will have to use your phone. To see the difference between a personal interview 

and a phone interview you could go to the supermarket, in traduce yourself to strangers, hand 

them a business card  and ask them questions about information you are trying to gather. Some 

will respond to you if your good at first meeting. However, you might do better in the face to 

face interview if you had talked with the person beforehand by phone and he or she understood 

the value of your survey. Here some questions to ask to create interest in the subject of the 

survey.  

To survey is to view, to smell, to taste and to touch. Those are channels from which the data 

comes. You will be able to survey to a degree you are in communication with the individual you 

call. The survey is the act of asking questions to get data. What do you do with that data? You 

tabulate it.  As an example, if a hundred people were surveyed and their question was, what is 

your favorite color for this sign we are going to print? The result could be that 65% say blue, 

20% say yellow, 10% say red, and a few pick other colors. The answers are put into groups.  

You survey, get the data, tabulate it, and then you must study the data to understand it. What are 

we saying? Some people can get to the tabulation part, but they do not understand the meaning. I 

have seen people who have gathered the data successfully fail because, but they do not know 

what to do with it. What does that mean though? Once you understand the data, you should be 

able to use it in a practical way. There are four steps to understanding data and in understanding 
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your life: look at it, smell it, taste it, make sense out of it. If you cannot do these four things, 

making decisions from the data you have gathers will be difficult.  

Every action in life is based on data which has been the result of proper or improper service 

performed. What does proper service mean?  I saw, but I did not know what it meant. I stepped 

down and I fell. So, life is a result of acting upon the data that has been gathered. Whether you 

do it right or do it wrong. There is a beginning and a result. When someone says, "Boy, what 

were you thinking when you house burned down?" And the boy responds, “Well, I didn't think 

that the house was burning because it smelled like smoke. I thought someone was just smoking.” 

He must have missed some of the steps in the survey, right? 

You will see stupid reactions by people who make mistakes in life because they are not paying 

attention. They are not surveying, tabulating, understanding, and making the proper decisions. 

So, survey, ask questions. Imagine you are building a relationship with a man or a woman. As I 

told you before, you had better ask questions. If you are a woman looking for a man, you must 

investigate that guy before you create any kind of relationship. You cannot go to bed with him, 

have children with him and say, "Ah, life is horrible." It is horrible because you are made it 

horrible. That is what happens to “pendejos”. Trust me, I have done a lot of that pendejo stuff. 

What is this turning on?  If you look at life from this angle, you might say, "You know, I better 

start paying attention to what is going on in my life and what am I creating?" Be honest with 

yourself. If you can learn how to survey well, you will start seeing everything in your life, people 

around you who are pulling you another way from what you want and need. You are with them 

because you have an idea that you need to be friendly? You must survey who is around you. You 

must have the right people to go the way that leads to learning and expansion. 

The right people will help you in your goals in life. You may have friends that are telling you do 

not go that way and you are thinking with all these stupid opinions. You must learn to think with 

facts.  

There are two types of surveys. The general gathering of data like in the example of the colors 

for a sign.  For example, you want to own a Burger King and you measure how many cars go by 

the chosen location each day. You determine the peak hours. Based on that data, you may decide 

the location is better for a gas station here. So, before you invested in a Burger King, you 

surveyed, you measured, you analyzed the data. Can surveys be done on more complicated 

actions like Love. Can it be measured? Oh, hell yeah! Can you pay the rent, the bills, the 

insurance? Can you pay that? If you can, can you also love me. If you do not have the capability 

to pay the bills, love becomes awfully hard. They say, “Nope, you can't love me. How can you 

love me? Nope. I mean that doesn't make sense." Yes, it does. We have opinions left, opinions 

galore, right?  

Data gathering is basic. It is easy to do. Let us start with lead generating surveys. It is based on 

two steps.  The first thing you do is an introduction.  “Hello, my name is….” That would be an 

introduction. “I represent….,” That would be the purpose as well as why you are there, why you 

are talking. Then you say, “Hello senora or whatever. My name is Henry and I'm calling, or I 
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represent an organization who's putting together specific programs to help the community in 

different areas.” 

In this case, we can say we are putting together specific health care programs to help the 

community. You do not want to tell them that you are from the Co-op. Why? Because if you tell 

him that you are from a co-op you are someone who sells an item, a product or service, they will 

know you want to sell them stuff. You do not want to talk to them about selling anything. You 

want to create the communication line, a relationship, and then eventually, yes, I recommend you 

to the co-op. It is amazing. You are going to act like a third party. Do you understand? You are 

interested in finding data. So, this is how it goes. “Hello, my name's Henry and I represent an 

organization that is putting together health care programs. For us to do that, I have a series of 

questions with which you can help me with.” If they say yes, which they should, you ask them,” 

Are there any issues you or your family have in taking care of your health?” They may tell you, 

"Well, I'm sick. My daughter's sick, I have diabetes." Okay, that question is about needing 

healthcare, but if you want to do even better than that, you will have to say something like, 

"We're creating programs to help the community." Do not specify healthcare. “In order to do 

that, we would like to know what is it that you need? What are you having trouble with? Where 

is your attention? What is giving you trouble in life? They may come up with, "I just got 

divorced and I'm having troubles with my husband, my ex-husband, my children. My next-door 

neighbor makes loud noises. I can't sleep very well." 

Whatever they tell you, that is what is messing up their life. You need to really pay attention. 

The main objective is to create that communication line, that relationship, someone you talk to, 

and eventually you can talk to them about the co-op. It is an option or a solution. Tell him, 

"Listen, now that you told me about your healthcare problems, let me get back with you. Thank 

you."  

The first step is introduction. Hello, my name is blah, blah blah. I am calling you on behalf of a 

group of people who are creating programs to help the community. But to create these programs, 

I would like you to answer just a couple of questions for me. They go, "Okay. What is it?" All 

right, what is bothering you? Where are you having the most amount of difficulties in life? What 

are you having trouble with right now? They will tell you.   

The second question is this, “Okay. ma'am, if, (you're going to fill it with what they said was 

their problem) I can find someone to help you with your ( problem) , would you be interested in 

me contacting you again?" 

As an example, “If there is a program created to help you with the drug addiction with your 

children, would you be interested in getting that information? If a program is found or created to 

help you with your health issues, would you be interested in being contacted and letting you 

know what I can find for you or what exists or what could be put together? Would you be 

interested?”  Of course, they are going to say yes because they just said what their problem was. 

Then say, "Well, great." Now you get the data. “How do I call you back? What is your email? 

When is the best time to contact you as soon as I get this information for you?” So. you are there 

to service them. You are there to connect them with something. Not with the co-op at that 
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moment, that is why it is called a lead generating survey.  

You made the introduction, you stated the purpose, you ask them the two questions. The second 

question is basically underneath the first. What is messing with your life? Where do you have 

your attention? “What is the most trouble now? Because we are the ones who create the program, 

we can find you an answer.  This is basically a help organization, a community organization. It is 

nonprofit. We want to find out how we can help people. So, the second question is called an “if 

question.” If I can get some information on how you could do this or on a program's created that 

will help you with your ( the problem they have described) would you be interested in receiving 

that information? 

If you are in person, you get them your business card, and it is got to be neutral. It is just your 

name. If there is an organization which is called Help Hotline or Help the Community or Help 

Beaumont or whatever city, Help Beaumont Organization, you can put a little website, little 

something to help this, help that. It is very neutral. You are not there to sell; it is just to create a 

communication line. You will be surprised if you do it this way. Many communications lines are 

going to be created. Follow up data gathering with “How can I call you? How can I send you a 

letter? Where can I send you this information? Or what time is the best time to call you?” That is 

what you do when you do a data gathering. That is all. Then, if you're really good at this and you 

made it really well, you can say, "Okay, listen, do you have anybody else I can call so I could do 

this survey, they can help me with more information?" 

This is what I drilled into my staff. I created a huge marketing department. I had 50 people doing 

this. We generated so many leads, it is just ridiculous. Remember the pools I showed you? This 

first pool is what we just went over. That is gathering of information, creating communication 

lines. If you continue doing this, you will overflow to the next pool, and the next pool, and the 

next pool. Why is it so important to do the com lines? Because everything starts with com lines. 

Surveys. You need the data. “Well, we can't help people.” Yes. you can. We have the most 

powerful tool ever, ever created by man. It is called the internet. 

 

Send them a link from YouTube. They cannot find it, but you can. That is helping people 

connecting them with source and some data. Right? Hey, I found this incredible website.  

 

People cannot answer complex questions.  So, you say, “What's your email? I'll send you a link I 

found for you.” It is amazing how people have access to all this information and they usually 

cannot find it. “Oh my God, I need a wheelchair. What organization can you find that gives you 

a free wheelchair?” You can follow with phone calls. We did that many, many times in Medical 

Benefits and we created friendships. You can get them a free something, a free service, a free 

link. You can sell them a low-ticket item, medium ticket item.  

We come to the creation and communication lines and surveys. We continue the branding 

activities before, in between, and after. If you understand and can visualize the importance of this 

and how it applies to life in general, life can be a lot better. If you continue to create 

communication lines, you have abundance in everything, opportunities, and money.  
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Sometimes people have questions that you may be able to get you an answer because you have 

access to the internet. I have seen some people that keep asking us directions to places. I am like, 

“It's right there on your phone." And they cannot ask a question. They start debating about it. 

And in my family, if you sit down with the girls, and we are having lunch or dinner or whatever 

and someone asks a question, “Hey, you know Jane Fonda? How old is she? I do not know. She 

is old. One of the girls will go, how old is Jane Fonda? 

 

The computer’s automated voice will say, “Jane Fonda is 82 years old.” 

 

There you go. She is 82 years old. Stop arguing. She is not old. She is not young. She is 82 years 

old. So, you will be surprised how much you can help people because you can do this. Many 

people have no clues. So, remember, the goal is to open a com line. Do the surveys, create a 

relationship. They will give you referrals.  

Stop arguing, do facts, do research. Do not think with opinions? Life is simple. Keep it simple. 

Do not make it complicated. Whenever you see something that gets complicated a lie or an 

opinion has been introduced into the mix. Some opinions and lies make things hard to do and to 

understand. They are not factual.  Send opinions to hell. Think with facts. Keep it for yourself.  
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Chapter IX 

 

Fundamentals of Personal Efficiency 1 

 

 

The truth sometimes makes fools of us all. We do not want to accept truth because it often makes 

us wrong. Until that time comes, that wrongness was our truth. In some of the Latino cultures 

with which I am familiar, when women get out of hand, you just slap them. That is all. Well, that 

may be okay in Mexico and Colombia, but we do not do that here because the law will put you in 

jail. In Mexico and Columbia, if a woman calls the police and says, "He just mistreated me, I got 

a black eye and I’m bleeding from the ear.” The cop might say, "Well, you must've done 

something." So, women there just take it. 

 

There's a scale of importance in the United States protecting women that Latinas would laugh 

about, right? It is so inverted. In Latino countries, the scale of importance, first is men. Here in 

the States it is different. Here, children go first, then women, then senior citizens, then pets and 

dogs, and then men. Okay? And then men. You beat a dog; you go to jail. You know what I 

mean? It is incredible, that is the scale of importance that we see as the truth. Of course, that is a 

personal point-of-view. 

 

I tell some male friends, "Listen, you better not bring your truth over here. You're not at the top 

in this country, you're at the bottom." It may sound like a joke but I think it actually works that 

way. 

 

I'm going to tell you something that is going to change your point of view about many things, 

especially about training. 

 

One of things people admire what I do is the efficiency of the action. Why am I so efficient? 

Why do I best anybody who tries to compete with me? I have shown top performance in many 

areas of life, especially in the medical insurance agency and in air conditioning. Both businesses 

were top performers for both profits and customer satisfaction. 

 

As time goes by, you can get better and better at what you are doing. When I became a teacher, a 

consultant, I decided to teach what I had learned that made me efficient. So, I teach the top 

senior data on how to be efficient and students surprised to find that it is done backwards from 

the way they may think it should be done. Just like the notion that children go first and then 

senior citizens and then women, stuff like that. Someone who's retarded thinks that men go first. 

But it does not work well, ever. 

 

We believe what we want to believe. So, I am going to teach, in this course, those secrets that 

will make you very efficient. And it starts by understanding why people perform well or not 

well. 

 

In my medical benefits business, I would train people in two or three days because they thought 

in one specific way. After that start, they had continuous training. But in two or three days, I 

could get them on the tasks, and I would know if they were are any good or not. 
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What I found was that training is maybe 10% to 20% of performance. That is revolutionary 

because, after you train someone, you need to retrain. What I found is that people will perform, 

not due to their training, but to their ability to apply that for which they were trained. The ability 

gained opened a whole new box that was a can of worms. This happens because whether you are 

trained has everything to do with performance. 

 

Training is quite simple, quite easy. Making sure you perform, that is the tough part. It means 

you can apply what you know and applying what you know results in efficiency. 

 

I have met very rich people who have this little bit of knowledge versus others who are very poor 

yet have great knowledge, degrees, certificates and licenses, yet someone who has a tenth of their 

knowledge is more successful. I have responded thinking, "Wow, let me investigate what is 

going on with this guy's life." If you want to make money, you must be efficient. 

 

Let us call this course, how to make money in abundance. We can change its name. The data has 

changed as I have lectured about it to people. So, I changed the name to attract different people, 

but it's the same fundamental data. 

 

If you want to know the truth, what I've taught about marketing in the first part of these lectures, 

that's it. There is no more teaching on this subject. What you need to know is how to apply what 

you know. You might be thinking, "Well, I just need more training." No, that is it, think with it 

and apply it? That is efficiency. 

 

I have seen incredibly smart people who act stupidly and become poor and broke because they 

never learn how to apply the basic of marketing. Efficiency and prosperity go hand in hand. This 

data applies to any area of life. Marriage, raising children, being the most amazing telemarketer, 

being the director of a whole telemarketing division. 

 

I haven't been trying to keep this a secret, but I know it's a secret when only 10% to 20% of your 

performance is based on training. What to say, what to do, what to push, what not to push is only 

10% or 20% of a completed task. Eighty percent of performance is based on the data I will 

explain. I will give examples of what did I physically to keep student producing in the top 

brackets regardless of their enterprise. 

 

We are going to share and to start with a definition of power.  It is based on doing what you do 

when you are doing it. It means having your attention fully on your task. It is the opposite of 

nonsense which is having a host of distractions during the performance of your task. The more 

you have attention on distractions, the weaker you are in executing any of those things. 

 

The idea of multitasking is the biggest load of nonsense ever thought about. It is a common 

excuse for people who underperform when their data is reviewed. They find low performance 

and do not know why because they think the cumulative tasks, they are doing will make them 

more productive and on schedule, but it does not. I compared two people, one who was multi-

tasking and the other who did one task at a time to completion. I gave them ten different 

activities. The one who did one at a time and executed each task outproduced the multi-tasker by 
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3 times in performance. Three hundred percent better.  I have proven that. I thought, "Oh my 

God, this is important." One guy never learned how to work, and he called it multitasking. What 

he did weakened him. If you do not multitask, you will outperform any person who has 

distractions while trying to complete a job. Complete your job tasks one at a time.  

 

Efficiency is the art and the science of controlling your attention. You will be as good, as rich, 

and as effective as you are able to control your attention units. That is the definition of power. 

 

Look a panther in the face when he is looking at his prey. His eyes and ears are on the prey. He 

moves slowly. He is not distracted. That is power. When he locks on his prey, it had better run.  

But if the panther is distracted, he will not capture his meal and he will starve.  The concept of 

wars is to divide and conquer. Why? Divide gives you the ability to conquer.  If you divide 

people, you weaken them. It is amazingly simple. 

 

If we start dividing our attention, we are no longer at a 100%, we are at 80% and then more 

division pushes us down and down until we fall to 20%. If we keep doing multitasking and not 

understanding and continue this action throughout life without knowing what we are doing, we 

are going to end up with 80/20. What do you have available? 20. You're not strong anymore. 

 

You have all these incomplete cycles of work, all these things you do not understand and too 

much to do. Of course, you are weaker, you are smaller because you have been distracted. You 

do not finish cycles. You just keep weakening, weakening yourself. If you continue at that path, 

you will go down to 20% and you will become sick physically. You might think, "Oh no, it's an 

illness." It is not, it is an imbalance. Chinese medicine tells you this.  

 

There is imbalance because you were distracted and had incomplete cycles of work. Your 

attention was everywhere. You are smart and stupid at the same time. That is why when I teach, 

cell phones are off, computers are off. When I learn, it is the same thing. I locked my door, no 

one comes in. There are no distractions. It is me and the book. That is sacred, religious time.  

When I finish, I open the door and I am open for other cycles. 

 

The most stupidity is with cell phones. Everyone has one There have always been stupid people, 

but now they being made more stupid by the distractions of their cell phones? You might say, 

“But technology. That's why they're called smart phones because you're now stupid.”  

 

Look at Facebook and Twitter. It is technology, but that is all it is. They are tools you should use, 

not for tools to ruin your life. You must be stupid to go down that path. Why? Because the more 

you lose attention it is the more you are controlled by others.  You are being watched by the 

panther.  Instead of having life and having it more abundantly you have become food for a wild 

animal.  Remember the panther’s gaze and know what it means for you and your life.   

 

Look at someone's life who is scattered. They are in their past in many different times and that is 

why they are weak and that is why they are stupid. That is why they cannot perform. That is why 

they are not trainable because they do not have enough attention to capture what you are telling 

him. You must know what you are doing when you are doing it. 
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What causes the loss of attention units? That is the biggest secret. Often when you trace it back, 

you find a major loss of attention units because someone died, someone invalidated, someone 

was physically abused, someone lost a baby, someone had an abortion. Something happened that 

sucks so much attention. Shit happen and all that attention is stuck on that and those incidents. It 

makes you weaker and ill. And why are you dwelling on these past losses and injuries, giving 

them names.  Do not dwell, name, or remember because your Attention units are and must now 

be rebuilt one task at a time. It is amazing. 

 

The costs of these lost attention units are lack of understanding. That is all it really is. I want to 

teach you what real understanding is so you can start recovering these attention units and you'll 

become more and more efficient and what I taught you can be applied and you won't forget and 

you'll be very affective. 

 

Take one of these wide panoramic pieces of paper, rectangular type, not square, but rectangular. 

Draw a horizonal line. On the left side, that is the start of your life. On the right side is 2020. In 

my case, I put in 1958 and 2020 will be at the other side. Now, I want you to go through this line 

and start putting specific events that have happened that you can remember. You do not have to 

remember them all. 

 

My mom left us. When was that? In my case, it was 1968. I was 10 years old and my mom left 

us. That was a major change in my life. So, write that down and write as close as possible as you 

can the date that happened. Give it a name.  Then find another event and another one. When you 

graduated from high school, the first time you had sex, when someone betrayed you, major 

events in your life. Start putting them in order. It is an inventory of your life. 

 

Here's what I want you to write. When you had any major loss, someone stole your bicycle, or 

you lost a finger, or you know that you lost anything. Your girlfriend left, a friend of yours took 

your girlfriend. That is a loss. Any major changes like you moved from one city to another. Your 

dad left and now they give you a new dad who is called a stepdad. That is a change I want you to 

write when that happened. Just look at it. 

 

Endings. End of a relationship. When you graduated from college or you ended university, or 

you just quit from high school. It does not matter. Put it there. 

 

Any type of beginnings. A new relationship, a new school, a new house, a new teacher, new 

encounters, when you started a friendship. 

 

Ideologies. You read a book and started believing the stories.  

 

What I am trying to tell you is I want you to look at your past life. Looking, that is the answer. 

You must look. Do not store stuff, bring it up, look at it. I am going to teach you how to look at 

stuff and change your attention units. You will think, "Damn." Also, you raise your level of 

awareness, your level of understanding and all the other stuff in your life will reveal itself and 

positive change will happen. 

 

Did anybody abandon you?  I was abandoned several times. I was never the same. Why? 
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Because all those incidents took some of my attention units. It was hard then and it got harder 

and harder to deal with life. It was difficult to understand it because these events took my 

attention units which I needed to understand. You carry losses with you and there will not erase 

or disappear until you understand them. 

 

What if I teach you to understand them? You going to think, "Damn." So, my secret to 

organizational efficiency was 10% of training, good training, and practice, and 80% helping 

people recover their lost attentions from their lives. They loved it. I did not get involved with 

their personal issues, but I gave them the tools so they could handle their personal lives. 

 

You have attention units and here is what will happen you if you lose them. Your levels of 

awareness are lowered. You cannot see the hole in road when you are driving. You do not you 

pay attention to what you are going to say before you say it something offensive. People get 

offended. Why do you say those things? Because you are not aware. Your level of awareness 

drops because attention units make you aware. It is like turning on a light, you can then see.  

 

You can recover the ability to remember, ability to talk to people, ability to pay attention, ability 

to save, ability to do anything. 

 

Your memory can be compared to a computer. If you have too many windows open, your 

memory disappears. That means you cannot open applications or can perform. 

 

You need the power to do what you are doing when you are doing it. If you do not have that 

ability, your efficiency drops, your health fails, your ethics erode, you start lying and cheating. 

You start believing stupid act are okay. 

 

Most of all, order, which we discussed earlier, is especially important. Less ability, less 

memory, less power, less efficiency, less health, less ethics, less work, less order feed on each 

other. It is a cycle of destruction. 

 

If you have been taught to be a multi-tasker, you have been taught wrong. I hate to tell you that, 

but you must learn another way. You can put into practice the focus of the panther and when you 

have got it, you will see how well your work and your life go.  

 

I noticed, for example, my personal ethics changed when I started to recover attention units. I 

realized new things. I know this sounds strange, but I realized that women were same as me. Oh 

my God. That was just because I was taught that women were different. No, they can be taught 

to be different, but they are no different than males or anybody else. They have the same rights 

as I have. That was shocking to me because I was raised under a different ideology. The ideology 

was wrong and when I discovered that I began to recover attention units.  I looked for a new 

truth and found it in spite on my past belief. I respect my wife for the same reason I respect 

myself. That is why I became an ideal or a correct husband. 

 

Things you think and do are interconnected. My health has gotten better through the years.  I will 

be 62 this year. You may think, "What?" Yeah. I am healthier, I do better, I am more aware. I 

love my life, I love my daughters, I love my wife, I love people I teach. I care. I live a very, very 
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sound, peaceful, exciting life. That is the way I like it. 

 

I always wanted to work from home and now, I do. I came home after running laps and my girl 

said, "Papa, you invited me to go somewhere today and Mama is going to go down to Mexico." 

Okay, let us go. I do not want to be tight about going out even though I would be late for other 

plans. If I do not have lunch that way, I go downstairs and cook. I take turns with my wife. 

Today, when I finish, I have one more lecture to do at 5:00, then at 6:00 we are going to go 

Sonic. We go to the movies on Tuesdays. I have a beautiful life. But that is all, not because I am 

religious or believe in these principles. It is because I am aware. No one must tell me what is 

right or wrong. No one must tell me what a sin is or not as sin. I can see it from myself. 

 

You do not have to believe anything. Either you know it, or you do not know it and that is the 

ideal scene. One of the reasons I like the co-op is because it truly helps people. By offering 

service, we get a chance to connect with people's lives. We can help them create relationships 

that make people a little bit more aware. If you do that or you work with an organization that 

does that, you become more aware because of that. Not because it is a good thing by itself, but 

because it is what it is. As I have heard them say in Louisiana, you have the be what you are.  

 

So, the personal efficiency course is about being able to apply what you learn. You will be 

incredibly surprised that you do not need to learn much. It is about application which, once you 

understand how to apply your knowledge, it will free many attention units. The more you can do 

this, the more efficient you are going to be.  

 

Henry Ospitia: 

Crystal, say something. 

 

Crystal: This is good. I like it.  It makes sense. You cannot multitask and be efficient. Many 

different events that happen in our lives have an impact. You must have the ability to go through 

something, look at it, learn from it, and then apply what you learn. You gain knowledge and 

wisdom. But if you do not apply what you learn, you will make the same mistakes. 

 

It is like any other feeling. You could be feeling something, but you must let it go and move on. 

If you do not let it go and move on, you are in for a tough one. So, I like it. 

 

Henry Ospitia: 

Okay. I have some good news and the bad news. Which one you want first? 

 

Crystal: 

The bad news. 

 

Henry Ospitia: 

Okay. The bad news is you never let go of it. And the good news is you can make it disappear if 

you understand it. 

 

Crystal: 

So you do not let it go? 
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Henry Ospitia: 

Understanding makes it disappear. Letting go of something, there is still something. It will 

always be there. You will have a shadow. What you are doing is you are covering it. You think, 

"Oh, let us cover it. I’ll let it go." No, you did not. That is why I can talk back to it again and you 

will get emotional about it. You never let go. You either understand it or you will have it there 

forever. 

 

I focus on understanding. It is not an object so there is nothing to let go. There is something to 

understand. It is an expression, “let it go.”  No, I do not let go of anything. I understand it and it 

disappears. "Something to let go," means it still exists as a memory or thought. It is not going to 

go anywhere. Once you understand it, you learn from it, you win from it. You enrich yourself 

with these things. You do not let go of thoughts and memories. I want to understand it because I 

become fuller and more aware if I understand. 

 

Crystal: 

Exactly. 

 

Henry Ospitia: 

If I let go, that means I'm covering it up or hiding or running the other way. I do not need to run 

from anything. You need to learn. I am going to teach you how to understand things, not let go of 

things. Know it for what it was and "Poof," it disappears.  

 

Crystal: 

That's the only way. 

 

Henry Ospitia: 

The only way is understanding. Okay? 

 

Henry Ospitia: 

Alejandro. Talk to me, man. 

 

Alejandro: 

Yeah, I am just ready to understand it all, man. I am ready to soak it all in. 

 

Henry Ospitia: 

Okay, yeah. Well, this is why I gave you this data because how you understand things is with 

data. 

 

Alejandro: 

Right. 

 

Henry Ospitia: 

I'm going to show you how it's done. Okay? 

 

Alejandro: 
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Perfect. 

 

Henry Ospitia: 

Good. Senior Matthieu. 

 

Matthieu: 

So, we must perform without multitasking. Do tasks one step at a time. 

 

Henry Ospitia: 

You got it. 

 

Matthieu: 

Now, understanding it, I know that understanding may take more attention units than letting it 

go. So, I wanted you to elaborate on that for me. Is it when you let something go, you're 

throwing your attention away with it, but understanding it is using your attention to understand 

what happened, why it happened, the way it happened, and what you can do to ensure it doesn't 

happen again. Does that take more attention? 

 

Henry Ospitia: 

Tomorrow that is the question I want you to give me to start the lecture. 

 

Matthieu: 

Yes, sir. 
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Chapter X 

 

Fundamentals of Personal Efficiency 2 

 

When you find people that are compatible, they are a whole bunch of fun.  Life is great. All these 

other issues that we have, that life is not great is because people are not compatible, they are not 

made for each other. We are going to touch that subject and I am sure you are going to like this 

very much.  

 

The concept of power. Remember that? Power. There is a definition power. It is, "doing what 

you're doing, when you're doing it." I took a picture of it. This is us, this is our attention, and we 

are focused on our task. If you have your full attention on something, you are going to get that 

done, and you will figure the ways to do it. 

 

Here's what we do unknowingly or maybe unintentionally. This is us. We put our attention on 

the task, but our mind is somewhere else. So, you notice the arrow is thinner. Well, it is because 

you are weaker. Those are called distractions. More distractions and you never get anything 

done. Multitasking, I call it by its practical name, idiotic, the act of a person who doesn't know 

how to do things right. 

 

I tested this idea in my telemarketing centers, because a trainer wanted me to be a multi-tasker. I 

said, "No, this can't be." So, I tested it. You know that the guy who does the first one, who gets 

things done one at a time, is 3 times faster than the person who did the work multitasking. I was 

amazed.  It was so simple. It was fascinating to watch the work done both ways. The 

multitasking guy was so weak compared to the guy who just focused. 

 

There's a saying, "Divide and conquer." Well, when you divide, you weaken the group. When 

you divide your attention, you weaken your power to make things work.  

 

Remember when we talked about the attention units, the marbles? The ideal scene would be to 

have 100% of my attention on what I am doing. If I can manage that, my awareness goes up, 

because awareness is based on attention units. My ability to do things, my memory, the power I 

have, it is the best I have got. Efficiency, health, ethics, and order, we talked about those things. 

Those are based solely on the amount of attention you have available. 

 

If you multitask, you weaken yourself. Why do that? It is a lie. Remember the memory in a 

computer? If you have multiple windows open, you may not have enough available to run the 

program you are trying the use.  You weaken yourself by spreading yourself everywhere. 

 

So, pay attention. You either handle the person you are serving while talking with them or you 

disconnect from that person. People are sometimes a huge distraction, and they are not 

improving. If you keep that person in there, and that person does not improve, you should get rid 

of them. If it is your mom, your dad, it does not really matter. They are killing you. By this basic 

concept, they are destroying your life, and you have all this emotional data, all false concepts and 

ideas of love, which are basically destroying you because you're thinking with that. 
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I have brothers that were not from my mother and they're my great friends. Brothers, but we did 

not grow up together. I have brothers who have not talked to for 40 years. I do not need them. 

We do not share the same purposes and goals. Why have them? These are people that I knew. 

Once upon a time we were brothers and sisters, but we took different paths. It is okay. I have 

new brothers. I have people whom I have trained that when I look at them, I think these are my 

sons or daughters. We are helping each other, so that is my family. Family comes from the Latin 

“Familia” which means all the people living in the same house. It is not a genetic relationship. It 

is about shared space and purposes and goals.  But it is based on this data, I have a good and 

constantly improving life. 

 

What is the purpose of life, guys? You figure it out any way you want, but I figured it out my 

way, and I am here to evolve. I am not here to get married or make friends or make money.  I am 

here to evolve. I am here to create relationships so we can help each other evolve. My daughters 

help me. I help them. That is what we are all about. My wife, I love my wife, more than ever, but 

because we align on this goal, we align on the purpose of our marriage. We help each other 

evolve. I straightened that in my head on my own, and I straightened it with my life, in general. 

 

Why am I with you guys? Why am I with Don? Why would I want to help Don? I want to help 

him, he helps me, and I help him. I can help many other people. You understand? It is quite 

simple. It is not because he is a gringo who cares about what he does.  He could be Jamaican. I 

do not care. I would still say, "Hey, let us work together. Let us make something happen. Let us 

help other people." That is why, because by helping people evolve, they help us evolve as well. It 

is amazing. 

 

We have this word, compatibility. Pay close attention to how this works. If you look it up in the 

dictionary, you are going to find that it is the condition in which two objects, or two people can 

exist together without problems or conflicts. So, they are in alignment. They are going along the 

same path. They are going the same direction. 

 

Who should be compatible with you? Ask yourself, “Do I have any friends?” If they are friends, 

that means they are compatible. If they are not, they are not friends, they are opponents. They 

want to destroy you, divert you. Do you have any siblings? Brothers, sisters? How about your 

dad and your mom? If your mom and your dad continue to follow your purpose, they are your 

mom and your dad. If they are not, they are not supposed to be in your alliance. I do not care if it 

is your mom. I really do not care. You are going to go through all your life not admitting and 

always covering your worst enemy. It could be your mom or your dad. I have seen so many 

people's life gets completely ruined by their parents. It is amazing they stick by, "I'm still your 

mom." I do not care. I do not care. It is just a justifier to destroy you. I have seen the worst 

games between brothers, and sisters, and moms, and daughters. It is amazing. 

 

Companions. Any kind of friend, any type of partner, boyfriend, girlfriends, employees. If they 

do not align with the purpose of the organization, why are they there? They must be compatible. 

Business partners. I do not have business partners who go left when I go right. 

 

How about this? Customers. If they are not there for that, get rid of them. If they give you 

problems, get rid of them. Figure out way to make more money without them. Okay? Partners, 
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any kind of partners, not just business. There are partners in school, partners in the football team. 

 

There's an exception to this rule, to that definition, "the condition in which two objects or people 

can exist together, without problems or conflicts." Well, let us change it a little bit. If you have a 

game going on in your life with someone, it would be like two roosters, two fighting roosters. 

They are there. They are compatible because they want to destroy each other, and they got a 

game going on. You cannot put a heavyweight with a welterweight or a featherweight. They are 

there to knock their heads off, so they must be compatible. 

 

This means if you have an asshole in your alliance that is destroying your life, you must be 

compatible with him. You must be trying to destroy his and he is trying to destroy yours. That is 

why you keep him, because you love that game. I have seen men and women married to each 

other going through hell. They never leave each other because that is what they want to do. 

 

So you either handle it for the alignment, or you disconnect, or you play the war game. Do you 

understand that? If that person is still in your alliance after I told you, that's your game, and I 

hope they stab you, and you can stab them back, and screw him, and they can screw you back, 

and I hope the best for you, for both of you. I hope you enjoy it. 

 

All I know is that lives get worse when you play these games. Nobody wins in those games. 

Nobody. Games are for the birds. Do you want to make a better life? Then you can knock it off. 

That is not the reason you are here. You are here to evolve, not to degrade each other, and mess 

each other up. 

 

Why do we need to have compatibility? We need if for this gigantic word, efficiency. You want 

to be efficient; you want to produce the most you can with what you have got. Let us break this 

down. See if we can understand efficiency. 

 

We have a car, or we have a partnership, or a relationship with a woman, or you have children, 

or you have a group.  So, you are the car. We are going to use a specific type of gas, A, or this 

kind of woman, or this kind of group. If we put gas A into this car, we might be able to get 15 

miles per gallon. Let us take gas B.  This is a higher quality gas, a more on-purpose kind of gas. 

Now you get 23 miles per gallon. That is an improvement, but then you... Listen to this... You 

find even a better-quality gas and it is time for gas C, and your car’s performance is 35 miles per 

gallon. Do you see the efficiency? 

 

There are people who bring out the best in you, and you can get better in that relationship. Some 

people inspire you.  Some people motivate you more than others do. So, when you have a good 

relationship, it is for a purpose. It is a performance goal in life. 

 

The best woman I have ever been able to find in my life is my wife. She is amazing and she is 

growing, and I am growing. 

 

Look at this car. That is, you there. We already know what I, in that condition, would do with 

that kind of car.  But let us say put brand new tires on that car. That means you took a course, 

you understood better, you have better clearance. You have gotten brighter; you have gotten 
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sharper.  Now, that car with brand new tires, with the same gas that gave me at 15 miles a gallon, 

can now give me 20 miles per gallon. 

 

The car did not change, you did. If we take it to the second type of gas, now we do not get 23, 

Then we get 28 miles per gallon. The car did not change, you did. The group did not change, you 

did.  

 

Let us say we changed the transmission because it was slipping a little bit. Brand new 

transmission in the car. Take the same gas, and you get 25 miles per gallon. It did not change, 

you did. This can happen in relation too. You change and make your relationships better. 

 

About my wife, I said, "Oh my God, this woman, she feels so good."  She said that she lost 

weight and I did not say anything. She asked me, "Do you like me skinny like this, or before?" 

 

And I respond, "Oh mama, what do you like?" 

 

"I like it skinny." 

 

Okay, the game is skinny, but between me and you, I like her chubby. The chubbier the better, 

for me, but you know. But she just needs to be happy, and that is okay. But she did not ask me, 

and I am not going to say "Mama, I like you fatter." 

 

"Fatter? Am I fat? Did you say fat?" I mean, I do not want to get into that. I learned. Through the 

years, I learned what to say. 

 

You make changes in yourself to be better and all the sudden your relationship with people and 

cars and everything improves. That is amazing. They did not change, you did.  

 

You must think with this data.  It is a combination of two potentials that make performance. It is 

not just you; it is not just her, but both grow. They feed on each other. They help each other. That 

is the purpose of living. It is not about having money, or this, or that. It is about evolving. 

 

If you focus on only this idea, everything else falls into place. Money will resolve itself. You will 

have properties. All the wealth in the world is yours, but these are the basics. 

 

Tell me who you're with, and I'll tell you how rich you're going to be, or how poor you're going 

to be, or how hard life is going to be. Do you understand that? This is important for you to 

understand because you might be thinking its luck. It is not. It's about understanding these things. 

 

Right now I can see in your faces, and I'm not going to evaluate for you, but you better take a 

look at your life with this information, because in some areas you need more compatibility. You 

need to get a tune up and look at better options. 

 

If people do not want to grow, to expand, you are no one to tell them to do it. Worry about 

yourself, and then suddenly, like magic, women, men, opportunities, customers, they come to 

you. It is like a Godsend that happens when you change. 
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Focus on you. Focus on your performance. Focus on learning new stuff to think with, and then 

you will see how you are acting differently. Your magnetism will change. You will pull in 

people that are quite different. Call it luck, call it Karma. Whatever you want to call it is okay. 

Anything you want. If you change, your whole world changes. 

 

I live in my own world. You live in your own world. You do not know that, but you do, and 

based on what you are thinking, things change. Suddenly, people change around you, customers, 

money, and relationship.  

 

If you worry about money and how good you are going to be in front of them, you are not going 

to do very well. Worry about how good you are going to be in front of you. Are you proud of 

yourself? Do not wait for someone to acknowledge you. Acknowledge yourself. Know that you 

know your stuff, and that is the whole goal. When you talk with good information, with 

certainty, you attract attention. Your audience, the ones who are compatible, will show up and 

move closer to you. It is like a gravitational pull. 

 

Henry Ospitia: 

So Alejandro, what are you thinking about man? Thinking about your girlfriends? Oh my God. 

 

Alejandro: 

No, Henry. Honestly, man, I am just, I am sucking it all in, man. All the information and 

knowledge, I just love it all. Yes sir. That is, that is really what I am after. 

 

Henry Ospitia: 

Awesome. Very happy to hear that. 

 

Henry Ospitia: 

Matteo? 

 

Matteo: 

Compatibility and efficiency, that's what I'm walking away with on this one. 

 

Henry Ospitia: 

You'll be good at what you're doing. Remember, 20% of what is training, performance and 

efficiency is, is the actual know-how in your job.  80% of performance is continuing to know 

how to apply and maintain the work with persistency. The only way you can do that, if you don't 

get distracted by nonsense is to understand the people and things around you. 

 

The less windows you have open, the more you can focus. So, the secret behind the secret of my 

performance, has always been me helping my staff understand life. They will perform more, and 

they will be able to do what I told them to do better. 

 

The idea is to go through these five modules I have on personal efficiency. Those are the very 

basics. You are going to have a lot of stuff you will understand, and then we get into production, 

and watch the performance. You will be able to do it. 
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We'll meet with Don and see exactly what it is, that you want to get done. I will give you the 

write-up on how to do it. You drill it a little bit within yourselves, and then I supervise, and you 

start producing. That is really the secret to it. 

 

Henry Ospitia: 

Crystal, Talk to me, beautiful. 

 

Crystal: 

Hi. It is good. I like it. 

 

Henry Ospitia: 

Good. Any questions, comments? 

 

Crystal: 

No, I think it makes sense. It always does, Henry. You are good at this. 

 

I will say we are compatible in that thinking. A lot of the things you say, I am 100% there with 

you. It is about doing it and applying it and cutting out a lot of nonsense.  Sometimes we play the 

game, and sometimes we do not. If you do not have time for it, you do not have time for it, and 

you cut it out. You know what is good for you in your world, your life. 

 

Henry Ospitia: 

There you go. 

 

Crystal: 

You do not have time to play games. It is time to take care of business. 

 

Henry Ospitia: 

There you go. I like this woman, man, that is some brown sugar for you, baby. Cuban brown 

sugar for you. 

 

Crystal: 

You're something else. 
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Chapter XI 

 

Fundamentals of Personal Efficiency 3 

 

You are responsible for what you think and do. I do not think for you. If what you think is real, 

use it. If it is not real, do not worry about it. You do not have to believe anything I have to say. 

 

I have been training people for the last 30 years. I have been observed what issue people have. 

Why isn't it smooth? Why isn't it pleasurable to learn and apply? Why is it so hard to achieve our 

goals? I found many lies influence and motivate people. I found ways that people's lives are 

made difficult. People have said to me, "You make me think, you make my life a little easier to 

understand." Today we are going to cover information that has taken me 30 some years to get 

and to research.  It has enabled me, and it will enable you to know the steps for someone to take 

to improve their live.  

 

We are going to cover what thinking is, and the act of thinking. The idea of efficiency is to apply 

what you learn. The first goal is to observe reality for yourself.  Few people really see things 

independently. They say and do things someone told them to say or do. They have a habit. They 

do things automatically. They are not really observing what is both true and real. They are not 

using their own eyes and mind. So, it is interesting to see someone starts observing for himself. 

He or she opens a new and different world. Why? Because he or she can observe independently 

without mom or dad or a friend’s truth and witness. 

 

If you are not someone else, you should not be thinking with their vision. Think with what you 

see and understand. This point-of view opens a gigantic door for improvement. Because true 

learning can only be done from what you have observed. You cannot learn from what someone 

else observed. Therefore, many of the sources that we use to learn make life more difficult to 

live. Because it is wrong information, it is someone else's opinion and we trust them. But you 

never personally saw the actual truth or data. You can only learn from the things you have 

observed, not from what else someone else has observed unless it is an exceptionally reliable 

source. But you still must prove it for yourself. It must be real to you. It must be from those 

things you can observe for you to learn. If you're thinking with things you learned from someone 

else and you never verified it, you'll discover that you can’t think and teach but only repeat 

another’s thoughts and actions that are not your truth and your life. 

 

The first three steps are: observe, learn, and think.   Act on this order and you can make good 

decisions. It is painful to make mistakes because you thought with data that was not yours. If it 

had been your mistake from what you had learned, it would not bother you so much. Therefore, 

you must be open to improving and expanding and doing better. Why does making a mistake 

bother you so much? Because the data you used was not yours. You copied it, you assumed it, 

you did not query it. It must be real, if not, do not use it to think. It is garbage. 

 

The better you observe, the easier it is to follow the three steps, to learn, to think and to decide. 

The key factor is to observe for yourself.  That is why attention units are vital. The more units 

you lose, the more blind you become. You cannot observe, you do not have a means for vision. 

You lose your sight. I never tell people my opinions. They ask me for it, and I say, "Well, here's 
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what I think."  I give them the data. They get desperate sometimes.  They say, “Don't give me 

that data.” I say, “Well, I won't give you my opinion. I will tell you what I see from the data. If 

you want to think it is an opinion, Okay, but this is what I see. I know this works. So, I am going 

to do that.  What do you see? Here is the data. Observe with this data.” 

 

There are four principles to keep in mind to make someone's life change. It does not matter how 

destroyed the life is. 

 

1. Observe for yourself. 

2. Never invalidate or evaluate or laugh at anyone's opinions. 

3. Allow yourself to change your mind.  

4. Think with the data you have personally observed. 

 

If someone observes on his own, learns from those observations, thinks with that data, and 

decides independently, but makes a mistake, it is okay. That means he need to observe more. It is 

not that he is wrong, it is that he needs to be corrected. He needs to do better observations and 

actions. That is all.  

 

Let me give an example. This is a little girl. This is us. The little girl sees a person but does not 

know who it is. It could be mom, teacher, brother, or sister.  She does not know who. People 

around the little girl tell her, “This is an insect.” So, the girl says, “I agree.” Why? Because 

people she told her it was true. Later, this girl sees many people have said that. She remembers 

the agreement, which is that relatives are insects. It is just a sound so why not “insect” instead of 

“family.” It is a stark and not likely example but, the point I am trying to make is this: everything 

we know has been taught and learned from someone else. Everything. And it is an agreement. 

That could have been a bug. It was an agreement. We can say, "Oh my God, they're horrible." 

That is something you learned. If we were born in Africa or China, insect would not be “family” 

but “food.” Those are things you learn that can mix up your ability to think when it is contrary to 

the observed truth. You may think it is horrible. Okay, it is horrible. 

 

There are some videos you can watch on the internet of an experiment done in the 1940's with 

little children. The scientists gave a rat to a baby.  The baby looks at the rat as if it were nothing. 

They gave him a bunny. He picks him up from the ears. A dog comes in, no problem. Has not 

been taught anything but what he sees. Then the scientists take the same baby and show him the 

dog and as the moment the dog comes in, they hit a can. They make a loud sound. The child gets 

scared. They show him to picture again, and “bang.” They do that with all the animals. The next 

day they show him the animals and he gets scared of them. Why? Because he associates the 

animals and the sound. Now, the baby fears everything. So, fear is something you have been 

taught. You have been taught how to worry. You have been taught how to be a coward. You 

have been taught how to be incompetent. 

 

Everything you know and the way you behave has been taught. You have learned it and you have 

agreed to it. It has become unconscious. So, you may think, “I am a failure, I'm stupid. I'm this 

and I'm that.” A psychologist or psychiatrist might say, “Yes, you suffer from attention deficit 

disorder. They give you a label that is not true. There are many health issues labels that are not 

true, but you agree with them and you start creating false realities. Everything about which you 
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think, you have learned. It is a program. 

 

You must start replacing that program with programs that work, with data that makes sense to 

you and changes your life. These false programs that are like viruses. They eat all your memory. 

They are data you have been given that has slowed you down.  You think you cannot do things. 

That is a program with a virus. You are thinking with that program. You are thinking with 

someone else’s data. I will tell you about me. I failed sixth grade three times, but I graduated 

from being stupid. I found out that no one ever taught me how to learn.  That is why if I say, 

"How do you learn?" You may respond, "Well, by reading?" You missed the mark, it is 

ridiculous. Since you do not know how to do it, you will fail. When you fail, you will think you 

are stupid. You see the setup? You are being set up from the first day you tried to learn.  

 

See the girl watching the cockroach here.  She observes and what does she do? She goes to the 

memory bank, she goes to the learning, she goes to her training, she goes to her agreements and 

compares what she sees with what she has been taught. That is what you are doing right now. 

 

Perhaps, you think, “Well, I don't know if I can do this.” Where are you getting all this? You are 

using data that you have been programmed with to compare to with what you are seeing to 

understand it. This is wrong. You are using experience or opinion data to look and understand a 

current observation. So, let us say this girl looks at a cake. What she sees will be based on the 

data about which she has made agreements. This is a cake, unlike the cockroach is good visually 

and will taste good. So, what you think determines what you see. It determines your actions. I am 

going to eat it. I do not like cake. It has too many carbohydrates and is going to make me fat. 

You compare what you see with what you have been taught or have experienced before. You 

may have answers to questions, and you may make new decisions. That is all it is. 

 

Thinking is the act of observing and comparing what you see with what you have previously 

learned in the past to understand and make decisions concerning something. That is thinking. So, 

if I asked you how you thinking, it is like asking you what kind of oranges are you squeezing to 

make this orange juice? The orange juice is your life. The oranges are your ideas that you use to 

think. Squeezing is thinking. What if you do not know how to pick the right oranges? What if 

you do not even know what an orange looks like? What if you do not know the difference 

between a rotten orange and a good orange or a dried orange? Has anybody ever taught you to 

distinguish nonsense from truth, pearls from plastic or diamonds and zircons? 

 

You must know the differences in many things and ideas. You must be taught you how to filter 

or screen data. You pick oranges because they look orange. That is how stupid we can get. That 

is the kind of nonsense we learn from the time we were children. How to think, how to evaluate 

data. That is what makes you smart. That is what is going to make you be able to take data or to 

reject it. The oranges you pick will make your orange juice.  

 

The data you with which you think determines your success or failure. That is why it is called the 

key to life. I will teach you how to pick the data, the characteristics of good, squeezable, 

delicious, juicy, sweet oranges? You will become extremely smart. There's a humorous saying, 

“If someone says, "I don't like that guy here." I say, “why?” He responds, "Because he stole my 

wife." I respond, “Oh, he stole your wife. Wait a minute, how did he steal your wife? He 
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explains, "Because he came behind my back and talked to her and she cheated on me and she left 

me, and he took my wife." I respond, “You're kidding. So, are you trying to tell me that you had 

a wife that could be stolen?”  That means you had a cheap kind of wife. “Well,” he said, "she 

lied to me, she cheated on me. She deceived me."  I said, “So, you're deceivable? How can they 

deceive you unless you are stupid? You swallow stuff like an idiot because you cannot 

distinguish what's right from what is wrong. That is what makes you stupid. You don't know how 

to think.” 

 

Are you surrounded by so much stupidity it takes away your life? Stop. Operate based on sound 

principles, observe, learn, think, and act independently. Choose the good oranges, squeeze them, 

drink the juice.  When you learn how to do this and expand your business, have a great marriage, 

have good relationships? Why not have anything you wish?  

 

Crystal: 

That was incredibly good. I really like it.  I do not want to be abused. That is all I kept thinking 

after you said it. I am like, I do not want to be deceived, unless I give you that position and I 

want to be. I do not want to be abused. You give people the power to do you over. You give 

people the power to mess you over and you cannot give it to them. To have that knowledge and 

to think with the proper knowledge and make the right decisions, that can make you or break 

you. 

 

Henry: 

Right. 

 

Crystal: 

So you're giving us gold. It is good. I look forward to these trainings. I keep learning more and I 

really appreciate it. It is something you can apply to everything. I mean, like you said, work, 

career, business, college, relationships, your diet, anything. It is true that a lot of the basics to this 

is the attention units and where your mind is, where your focus is. You cannot be everywhere at 

the same time. 

 

Henry: 

You're very welcome. Good. Alex, go ahead.  

 

Alex: 

Yes sir. I think Crystal really hit it on the head. I mean to be honest with you, I'm always trying 

to get my attention up and just focus on the task at hand and whatever needs to be done just to 

keep it moving. 

 

Henry: 

Beautiful. Beautiful. Exceptionally good. Incredibly good Alex. All right go-ahead Matt. 

 

Matt: 

Yeah, Henry. I take everything that you say to heart. Even when we have talked to physician 

offices, we are taught more than just what is talked about. We are building the twos in there. 

Every aspect of what you have taught us so far is being implemented and applied. Things that we 
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have never thought of come from your wisdom because you have lived it for 35 years. Seeing it 

work for you is what drives me to implement what you say. 
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Chapter XII 

 

Fundamental of Personal Efficiency 4 

 

Making work simple is easy, but often hard to understand how it is done. Usually people are pre-

arranged, pre-agreed, pre-programmed to not understand simplicity in creating order and doing 

tasks, but that learned behavior can be overcome. Lies make things difficult. Anytime you see 

work that you must struggle through to do, it usually has lies within it or within the subject. Lies 

destroy order. Take the lies away and work becomes easier. 

 

Teachers struggle to find students to teach new ideas and actions if the student is full of 

untruthful information. The student will have difficulty understanding both work and 

relationships. Truth is simple. We have examples that will help you to think and later you can tell 

me what you think about them. 

 

We have talked about the steps to be taken whenever we want to evolve or expand. We must be 

able to observe on our own, and not observe with someone else's eyes and data. You learn from 

what you observe, not from what others tell you they saw. 

 

Whether you make a mistake does not matter. The better you observe, the better you can follow 

the steps that increase your knowledge. When you are the one who is looking, you learn faster, 

think faster, decide better, and you become a happier person. 

 

Remember the example of the oranges? "You don't want to pick the oranges unless you know the 

juice will be sweet.” We make many mistakes because we are thinking with false data. Don’t just  

blindly something because your “mama” said it was a fact. 

 

If you accomplish this change in the way you learn which is thought of as a “Scientific Method”  

you'll be able to be who you are, to live your life, not someone else's life.  

 

You will know exactly what you want and need. That is the goal. You can be happy if you are 

living “your special life” and not someone else's life based on false data. Look at the specific 

points in the examples to make things clearer. 

 

There are cycles of action in anything you start doing. Go to the toilet. That is a cycle of action. 

Clean doing your bed, that is a cycle of action. Taking a shower. That is a cycle of action. Each 

has a start, a continuance, and an ending. When you do a cycle and complete it, there is a 

difference from when you leave it incomplete. If you have an incomplete cycle of action, it's 

something you started but you didn't get a chance to finish it and it makes you weak and 

depressed. 

 

Weak people have an incredible amount of in complete cycles. That is how they become dumb 

and stupid in the eyes of others.  Their attention units have been lost in the failed tasks.  

 

I can avoid some problems like that by not starting tasks I cannot finish if I am careful in my 

observations. If I do not time to finish it, I am better off going to bed. That is how I keep myself 
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totally in present time, strong, able, and productive. Anybody can do that with good order around 

them. 

 

Programming will help you retain the attention units. The problem is not what we want to do, but 

that we do not know how to program ourselves. We forget sometimes that a day has but 24 

hours. Certain things must be done every day just to keep yourself alive and well: take a shower, 

eat, and sleep. You may fail to program those routine needs because you think something else is 

more important. It is not. 

 

You weaken because you do not do the right things, or you do something and do not complete it. 

Your life needs to be programmed. Work needs to be programmed. Daily activities need to be 

programmed. You must take care of yourself.  When you program your routine needs and then 

you can put everything else in it proper time and place. Everything is important if it gets done 

and it was in your plans and program. Improper programming makes chaos and confusion. 

 

You start today happy, all rested. But as you go through the day, you leave incomplete cycles of 

action. The longer the day, the more you leave things incomplete, the more you drain yourself. 

You become overwhelmed and tired. 

 

Two concepts to start off programming anything in life are: Strategic planning and tactical 

planning. You can have a general idea of what you are going to do. That is called strategic 

planning. Sit down and write it down.   

 

Next is tactical planning. The difference between tactical and strategic is tactical is making the 

details or steps that fit your strategic plan. Who does what, when do they do it and, and where 

they do it? If you can do a strategic plan and a tactical plan, you will discover whether you can 

do the project and the tasks, and the time needed for each part of the plan.  You might discover 

that the number of cycles of activities could be less or more than you had written in your journal. 

 

Do not abandon any other areas of your life that keep you well and happy. When you abandon 

these, you get chaos. It catches you, takes away your breath, robs you of vital resources. 

 

Today, I am going to cut the lawn and clean out the backyard. See, that is general, but not doing 

it would prevent the business activities I had planned. This routine has steps to follow: Get my 

lawn mower and edger, check the oil and gas, cut the edges first and then mow the lawn.  I could 

discover that I cannot do this today because the machine's broken. I must take the machine to get 

it repaired, then bring it back, so I cannot yard maintenance and must reprogram my day. 

 

We must coordinate our personal and business activities. There are small things to do, but not 

today because they are not part of my strategic plan. Tomorrow they can be done. Put them in 

strategic plan and put the details into the tactical plan. 

 

Understand the relationship between the strategic and tactical plans. Program your time to be 

able to execute the plans. Get the tasks done without sacrificing other areas of your life. Because 

if you destroy any other part of your life, you are going to have to repair it later. Do it right the 

first time. 
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Do things step by step, on a gradient. Compete with yourself, not others. Competition with others 

will distract you, take away attention units.  You will see progress, experience calmness, save 

time and avoid damage to things you are working to repair or create. You will get things done 

exactly how they are supposed to be done.  

 

The order of execution I call “targeting.” The purpose is to identify steps that you can do within 

the time frame you have allotted in your tactical plan. This will speed completion of the cycles of 

work.  

 

Remember, you are never wrong. Someone asked me, "What do you mean you're never wrong?" 

I said, I am the best inspiration God ever did. I am never wrong. I am perfect. And he said, "Can 

you explain that to me?" No, I am never wrong. I saw him thinking, "Oh, well we're going to 

debate now. What do you mean you are never wrong? Don't you ever make mistakes?” Yes, but I 

can always be better, more perfect, more amazing, more me. When you look at yourself in the 

mirror, do not compare yourself to others. Beat yourself at your own game, but it must be your 

game. 

 

Don't abandon yourself, because you are the only thing you have. You are the best there has ever 

been. 

 

There's a definition I love about a profession. It is an individual who does things right the first 

time. You are a pro. Do it right. You do not have to go back and repair it. It does not break down. 

Just do it right. 
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Chapter XIII 

 

Fundamental of Personal Efficiency 5 

 

When you get new information, things change in your life because you see them differently. No 

one must tell you the differences. You just see them. Where there was a hole, there is no hole 

anymore. Where it was nice and paved, suddenly, there is a hole. You see things you never saw 

before.   

 

You must get the right data.  Better data enables you to think and make your own decisions. The 

result of lack of programming is you do things incompletely and you lose attention units. You 

get stuck. You may butter yourself up in what you are doing, but when that happens, you will not 

feel well. You will feel overwhelmed. You will think life is dogging you. You will be weakened. 

When you are strong and healthy, your attention is there, no one can stop you. When you feel 

weak you should check how many incomplete cycles of work you have. You discover a long list 

of them. We covered two concepts in the last chapter: Strategic and Tactical planning, which are 

general ideas. Now, we will examine who will participate and how the details of the plans will be 

done.  

 

The overall picture is Strategic planning. Tactical planning is more detailed, who does what, 

when, where, and how is it supposed to be done.  The purpose of planning is to enable you to do 

it the best way, step by step, like in science.  That is why it is called efficiency. The achievement 

of your goals, no matter how large or small, depends on activities being aligned and meticulously 

organized. The subtitle of efficiency is alignment. If people are needed to help with the work, 

they should align with the goals or they help will keep you from completing the cycles required 

in your plans. 

 

Be friends with those who are going your way. They must match your character, your way of 

planning and working. Friends align with your purposes and goals. If they do not align, there is 

no reason to have friendships with them. Life has ongoing purposes and if people have a 

different purpose than you, there is no reason to associate.  I have few friends, and you say, 

"Well, why?" I have a unique goal in my life. I do not have many friends, but many 

acquaintances, many people who know me, but I am very isolated. I am focused on my purposes 

and goals so people who are not aligned, are seldom with me. I am not social. 

 

If you align with my goals, you're very welcome. If you do not, I do not have anything to do with 

you. Relatives come in once a year.  It does not matter.  Visitors to my house are aligned with 

my goals and purposes. Others are not invited. I live a healthy, well off life because I have been 

able to think with this information. Why do I have you on my line? What is the purpose? A goal 

is not something that you decide upon, which miraculously comes to fruition just because you 

decided it would. The attainment of a goal necessitates that certain actions be carried out in the 

real world, which affect some change for the better. 

 

Set a goal and focus on it and get the steps to it done. Goals do not decide your future and past 

accomplishments do not ensure the achievement of new goals you set. Most people who set goals 

do not accomplish them. Ask yourself, “Why have goals and purposes if you're not progressing 
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in getting what you want?” The answer is you may not know what you want. That is what we are 

going to cover today. You can be working toward a goal and discover that your actions do not 

create forward progress. This occurs not only for an individual, but also for organizations, and 

governments. 

 

It can be a result of the plans, actions, and other factors not being aligned among the actors to 

attain the goal. Every person that I have seen who struggles in life has their attention on 

something that is not going to advance their goal or suit their purposes. It is a big mistake. It is a 

leaky bucket.  

 

I cut off, for a certain amount of time, my dad and mom. I could not help them.  They said, “But 

you're my son.” Well good, I am glad I am your son and I am glad you are my dad, but we do not 

have anything in common. Before, we did have some things in common and we had a close 

relationship. The are no such things as having a working relationship if it does not have anything 

to do with a purpose in life. There are people I have trained, and they are like my sons or my 

daughters. I care for them. I like them. I like what they are doing, and I look forward toward their 

purposes. They do not have to be working with me, but I see we share the same purposes.  They 

want to help others. If you are truly are helping others, I will help you because I am going to help 

those people you help, through you. That is why people must align with my purpose of not 

aligning with others who do not share your goals and purposes. This world is big enough for 

everybody. If goals and purposes do not align, then let those people go play their game 

elsewhere.  

 

Goals are long term and non-objective. They involve purposeful action directed toward 

achieving goals that were planned. The Amazon River is in South America. It is one of the 

widest and longest rivers in the world. On the map shown, it starts there, see all these rivers fall 

into and make this bigger river called the Amazon, the big thick one. Now think of this when you 

think of the word goal. The goal of the Amazon river or the water that falls into the Amazon 

river and flows all the way to the Atlantic Ocean is to reach and fall into the Atlantic Ocean.  

 

Think of your life. You are going to go through all these experiences and all these relationships 

and at the end of this lifetime you are going to end up where? Let me tell you about my 

experiences so far in this life. My life changed completely when I realized my major goal. That 

is why I changed. There is a story of a grandson that plays monopoly with his grandma and 

grandma would always beat him. Every summer he would visit her, and they always played 

Monopoly and grandma always beat him. One summer he said, “I'm going to do really well this 

time.” So, he learned and practiced all summer he goes to grandma. He wants to beat her for the 

first time. He was so happy. "Grandma, I beat you, I bankrupted you.” Grandma says, "Okay, 

very well done, Mijo, very well done. Now go ahead and put it back into the box." Now he stops. 

He says, "Why are you so happy, Grandma?" She is got a little grin on her face as they put game 

pieces back into the box. Then they played again. He beat her again. She said, "Good, now put it 

all back into the box." He noticed she was trying to tell him to put it back into the box. So, he 

said, "Grandma, I feel you try to tell me something when you say put it back into the box." She 

says, "Yes, everything we do in life, the glamorous, the games, this and that, you have it, but at 

the end of the road, everything goes into the box, including your body." He goes, "Just like 

monopoly." She says, "The value of it is what have you done with your time in life. What have 
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you done? Who have you helped? Who did you give life to? How much have you grown? How 

much have you evolved? Because at the end of the road that is the only thing that counts. 

Nothing you have gained or possessed counts for much. That is when I realized what my major 

goal in life was to evolve, to become a better me. I started to find who I really was and that 

interactions with others affect me either in a positive or negative way. 

 

I became very conscious, very aware who I have on my communication lines, who helps me 

achieve that goal or not. I will help people achieve their goals in life. It is not about getting 

married or having children. It is not about having money. It is not about having a car. It is about 

evolving as a human being, as a being. Anything that wastes my time is not of interest. My major 

goal changed everything. My goal is always to be better, to be more aware. How many more 

people can I help? What better things could I do? Every time I do something productive for 

someone, I grow, I become better. Every time I do something bad to someone or lie or cheat, I do 

not grow, I get smaller. That is not the way I want to go. So, I changed my ways with women, 

with children, with work, with companions. Everything I do has to be measured by that.  

 

Going back to the Amazon, no matter how many other rivers fall into the Amazon and no matter 

what it does through South American, its main goal is to arrive at the Atlantic Ocean. Let me use 

some other examples. We have goals and purposes. A purpose is a lesser goal that applies to 

specific activities or subjects. It is a survival route chosen by an individual or a species to 

accomplish its end goal. I have had relationships with people like the Amazon River has had 

with other streams. The Amazon River flows and from the goods it carries it feeds tribes of 

Indians that live beside its banks. 

 

They catch gigantic fish in the Amazon. It feeds people. It helps people. It helps animals. It gives 

life to huge anacondas and cougars and tigers and piranhas; all kinds of animals and people live 

off the Amazon. Well, its major goal, which is the Atlantic Ocean, does all these things as well. 

Guess what, as you move forward in life, you do things to people, you do things for people, but 

what makes you better and bigger and more you is to have a major goal and purposes like getting 

married, having children, and friends that align to the major goal.  

 

You get married to someone that helps you grow and that you can help them grow. There must 

be alignment between you and your partner.  If not, it is quicksand. You do not want to have that 

kind of relationship. What I am talking about is something called “policy.” How will you go 

about this? How are you going to move towards life, create other purposes, help people, get 

married, have children. Policy is this; have long range truths or facts and think with that data. 

 

Long range truths or facts are not subject to expressed change in rules. It is not an operational 

guide. Think of policy as a recipe. This is how to make a smoothie. This is how to make a paella. 

Set your goal, see all the other purposes you are going to have as you move toward your goal. 

 

You will not learn policy unless you establish your goal. What is the real reason you exist? 

People are sometimes confused, not because of anything else but because they cannot figure 

things out: why they are here?  
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Let us say in a few months we do not see each other anymore. I have done something in you. I 

made you more able and whatever you change in people's lives, I did it via you. That enriches 

me. That is what I am all about. It is not about nothing else. You will change, Crystal, more and 

more, and you will treat your children better and your children will be affected by your changes. 

And those children, your children will have friends and relatives. They will be changed because 

you changed, because I changed you. You see how it really works? 

 

If you have the data I have, you have a duty to find people who really deserve it. You teach 

them. It is not about money. It is not about contracts. It is not about that. Teach them, share the 

wisdom, and you will be enriched very highly because you do that. That is the goal. Now, I want 

you to look at why you are here. Why do you exist? What is going to happen at the end of this 

Monopoly game called life? When everything is said and done, what about you? Did you evolve 

or are you the same as you started or worse?  

 

You must ask the questions and answer them. Whatever you say is true. If you change your 

mind, then there is another truth. No one's going to tell you that. 

 

I am here to evolve with all these experiences. Being a dad and a husband and a friend and a 

teacher. I need to be a better me. Get rid of all the garbage I picked up when I was a little kid and 

become more who I really am. The only way you can happy is when you are happy with 

yourself. When you are truly in good communication with yourself. You must like yourself. Oh 

my God, it feels so good. It is amazing.  

 

Being by yourself, alone is amazing. In the mornings, I will give you an example. I wake up in 

the morning about 5:30. I go to the theater room and I watch a little movie or something or I go 

to my living room. It has a big glass wall that faces the yard that faces a lake. I sit there. 

Sometimes I watch the sun come up. I sit there all by myself drinking my water, because I drink 

water every time I get up. I am for an hour with my best friend, me. I plan the day. Sometimes I 

go back to sleep. I am my own boss. I do not care. You know what I mean? It is the best time of 

the days when I am by myself. You think I was that way as a younger man? No. That's why I 

needed friends, drinking buddies, because if I did not have others, I would find that I was with 

myself and I did not like myself very much. Then, I discovered, I exist for me. I do you others. I 

started to understand who I was and to accept my mistakes, my stupidities. 

 

I began to like myself little by little until I did to myself, “I really like this guy.” You want to 

know who is my best friend? You know who I love the most? That amount of love is what I can 

offer other people. It has always been there, and I had it all backwards. I thought I had to love 

my wife and my children. No. Whatever I have for me is what I can share. I do not have anything 

for anybody except what I have for me. Remember that. And it all starts by you finding out 

exactly who you are and making it real. Where are you going? Where is your Atlantic Ocean?  

 

Matt: What I took from this one was to be aligned in a proper organization leads to purpose, 

which then leads to your achievements and goals. 

 

Henry: You've got it. 



85 
 

 

Matt:  

I have put that together and can always think with this information because, I learned from 

someone who is had this experience and already lived a long life that changed. 

 

That's it. There is nothing else, man. Someday if you continue this path, Matt, you are going to 

find the most amazing human being you will ever see. That will be you. I don't like to argue 

about religious viewpoints, but I do see there are viewpoints stronger and of higher quality 

because the data gathered, like the oranges with the sweet juices, it’s there's you're will 

eventually find God. 

 

One guy, one person told me in a church, "Well, at the end of the road you'll find God." And I 

said, “Okay.” And they said, "What do you think you're going to find?" And I said, "At the end 

of the road, my road, I'm going to find the most amazing being that has ever existed." "Really?" 

He thought it was God. I said, "And that's me." "What about God?" I said, "The amazingness of 

me is what God created. So, when I see me, I see God's most amazing creation, me." And the 

guy kind of stuttered. So, when people ask me, guess what I see in the mirror? You got it. See it. 

The more you appreciate who you are, the more amazing you are, the prouder you are, the more 

you see God. It is a personal thing.  

 

 

Henry: 

Incredibly good. Exceptionally good. 
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Prefacio 

Por Don McCormick 

 

Elevar el nivel de conciencia de cualquier persona es una tarea de enormes proporciones, pero 

hacerlo con arrogancia es imposible. En estos capítulos Henry Ospitia insta al lector a no 

disputar la verdad de otro, sino para establecer líneas de comunicación entre dos personas a la 

vez mediante el descubrimiento de intereses comunes, experiencias, deseos y necesidades de 

cada persona. El considera las ideas y los sentimientos de confianza entre dos personas como el 

requisito para cualquier acción que mejoraría la vida o trabajo de otro. Él pregunta: “¿Cuál es el 

punto de cambiar sin mejoría y ¿cómo puede uno mejorar su vida sin conocimiento 

comparativo?” Sus ideas están en el campamento con muchos grandes escritores y pensadores de 

nuestro pasado, pero le importa poco la filosofía, la religión, economía o política, pero solo sobre 

lo que los individuos pueden hacer para poner orden en sus vidas y reconociendo la verdad de los 

demás descubierto a través de comunicaciones personales y exámenes honestos de opciones que 

conducen a un mejor intercambio de valores. 

Henry estaría de acuerdo con EF Schumacher, que escribió en Small is Beautiful: Economics as 

if People Mattered (Lo Pequeño es Hermoso: economía como si la gente importara). Schumacher 

dijo: “Nos alejamos de la realidad y con tendencia a tratar como sin valor todo lo que no hemos 

hecho nosotros mismos.” Él encuentra las ideas de Beau Lotto de Se desvían: La ciencia de ver 

de forma diferente: “Si atacas a un problema con la suposición errónea, no hay ningún lugar para ir, 

pero más profundamente en ese supuesto.” Las experiencias de Ernesto Sirolli que las personas que 

quieren ayudar a los demás primero cállense y escuchen. Sirolli aconsejó, “Pero no incitan ser un 

sirviente de la pasión de la gente local para ser mejores - Respetar la población local y 

escucharlos - Crear un ambiente de confianza - Invertir en lo que una persona quiere hacer a la 

mejora de la comunidad y apoyarlos ...” 

La abuela de Henry le dijo que podría aprender a hacer cualquier cosa si reducía los problemas 

en los pasos fundamentales y aprendía cada paso de cada proceso. El pasa esa sabiduría a lo 

largo de este breve ensayo sobre Fundamentos del Marketing.  

 

 

  

https://www.goodreads.com/work/quotes/48129327
https://www.goodreads.com/work/quotes/48129327
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Las Líneas de Comunicación 

Capítulo I 

Bienvenido a los Fundamentos del Marketing. Vamos a empezar con un tema controvertido, la 

Realidad. Vamos a hacer que sea lo más simple posible. 

 

Usted puede estar pensando, "¿Qué tiene que ver la Realidad con el marketing?" Todo, porque 

la realidad es el comienzo de marketing. Tú tienes que ser real para mí para poder comunicarme 

contigo. Necesito ver tu cara, escuchar tu voz, saber que tú eres una persona real, con algunas 

cosas que tenemos en común, para que podamos hablar. 

 

¿Cuál es la Realidad? Hay muchas definiciones, pero ninguno ha sido muy útil para mí. Una 

definición común como “la cualidad de ser fiel a la vida” no era una idea que podía aplicar 

fácilmente y obtener resultados. No era algo que podría utilizar para pensar. 

 

He encontrado una definición más práctica y sencilla de la Realidad. Es un acuerdo entre dos 

personas. Por ejemplo, usted y otra persona pueden mirar al cielo y aceptar que es de color azul. 

Ambos también podrían estar de acuerdo en base a su experiencia separadas que un cielo azul es 

una verdad para los demás. Por lo tanto, ambos consideran que un cielo azul es real, hasta que 

algo sucede para cambiar esa Realidad. A veces puede convertirse en un cielo rojo por la 

mañana a partir del cual los marineros toman advertencia. 

 

Existen diferentes culturas en el mundo, algunos primitivos y otros más avanzados. En estas 

culturas, diferentes costumbres son observadas las cuales son sólo acuerdos entre las personas. 

La religión es un acuerdo de este tipo. La sexualidad es un acuerdo de este tipo. ¿Cómo comes, 

cuando comes, lo que comes son acuerdos? Algunas personas comen alimentos que podrías 

pensar que son incomestible, pero tienen buenas experiencias con tales alimentos. Podría ser 

alimentos extraños tales como roedores, serpientes, quesos malolientes, pimientos muy picosos y 

no una carne con papas. Lo que la gente le gusta comer es su acuerdo, una parte de su Realidad. 

La experiencia de la vida se basa en este tipo de acuerdos. Tú dices: “Este hombre es mi 

hermano.” ¿Cómo sabes eso? Tú estás de acuerdo porque han estado juntos por mucho tiempo y 

la gente con la que han vivido han dicho que es verdad. Ellos dijeron: "Él es tu hermano,” Pero 

¿cómo lo sabes? Puede que no haya sido lo suficientemente mayor para recordar su nacimiento. 

Puede que tú no sepas, pero tú dices que es así, porque tú estás de acuerdo con otros con quien 

hablas de que es cierto y por lo tanto es real. Por lo tanto, así es. 

 

Todo lo que usamos para pensar es un concepto o una idea sobre la cual hemos hecho acuerdos. 

Es por eso por lo que las personas hacen distinciones y dicen cosas como, "Hola, mi amigo. Eres 

negro, yo soy negro". Cada uno puede ser un tono de color marrón, pero el concepto más amplio 

de negro es su acuerdo. Pregúntese, ¿eres un provinciano? ¿Eres un chico blanco? ¿Es usted un 

hispano? Cualquiera de estas palabras de concepto que puede utilizar son los convenios que ha 

hecho con otras personas. Son realidades colectivas. 
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Hay algunas palabras en cada idioma que las personas están de acuerdo son vulgares o “malas”. 

George Carlin llevo un caso de “mala” palabra ante el Tribunal Supremo de los Estados Unidos y 

perdió porque el acuerdo en la cultura americana era tan fuerte en relación con el uso público de 

sus siete palabras “malas” que hasta los chistes en los que se utilizan no se podría decir en la 

radio o la televisión. Sigue viendo esas palabras emitidas con un pitido hoy en día. Algunas 

palabras son “Santas” y la gente se opone a que sean utilizados fuera de contexto. Si estás de 

acuerdo que una palabra es “Santa”, entonces, la utilizas en ese contexto. Está bien, es santa. Si 

está de acuerdo que algo es horrible, es horrible. Esto es por lo que dejé de discutir con la gente 

cuando me di cuenta de que la verdad y la realidad eran acuerdos y mis discusiones con personas 

que no estaban de acuerdo conmigo eran sin valor. 

 

Usted siempre está 100% correcto, si ese es su acuerdo. Si usted dice: "La vida es horrible. Soy 

demasiado joven. Soy demasiado viejo. Es difícil." Esos son sus acuerdos. 

 

La vida puede ser mejor o peor si sus acuerdos con otros trabajan en una relación. Esa es su 

verdad. ¿Funciona? ¿Usted está consiguiendo ser mejor en la vida con ese acuerdo? Siga así. Si 

no funciona, encuentre un mejor acuerdo, una verdad mejor. 

 

Los objetos sólidos son cosas reales de la vida, si estamos de acuerdo en que lo son. Todo lo que 

ven y ven los demás y sobre los que ambos están de acuerdo y nombran es verdad. Ambos están 

pensando con acuerdos. Es difícil. Sobre la base de acuerdos, intercambios de sentido común 

simples con otra persona son cómo va a comportarse y cómo va a ser capaz de hablar con la 

gente. 

 

Aquí hay un ejemplo. Ve esta torre de transmisión de una estación de radio. Ve esta radio en la 

casa de una persona. La torre está transmitiendo en 9.20 AM. Esa es la realidad de la torre. Pero 

no tiene un acuerdo con nadie a menos que una persona en el hogar sintoniza su radio para las 

9.20 AM Cuando se hace esta conexión, tienen un acuerdo - una conversación unidireccional en 

este caso a menos que sea un teléfono celular. A esto le llamamos una línea de comunicación. 

Este es el alma de lo que se hace en marketing. Una línea de comunicación es lo primero que se 

necesita para crear una relación. No se puede decir nada hasta que se establezca una línea de 

comunicación. Recuerde que los servicios de transmisión de radio y de televisión son 

comunicaciones unidireccionales y sólo establecen líneas de comunicación a las pocas personas 

que los escuchan y están atentos. 

 

La comunicación es cómo la gente se vuelve real para ti y real para ellos. Cuando conoces a la 

gente e intercambian preguntas y respuestas se abre la línea de comunicación. Tú estás en 9.20 

AM y ellos están en el 9.20 AM. Así es como hablando se vuelve más fácil. Se aprende algo el 

uno del otro. 

 

Ve este cable. Tiene que existir antes de poder poner cualquier cosa a través de él, antes de que 

puedas decir o escuchar cualquier cosa que tú y otro partido tiene que decir que es real. Tú ves 

cómo el sonido y las imágenes van a viajar, viajan en ambos sentidos. Estos son sus conceptos e 
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ideas. Esto es, "Hola. Estoy llamando en nombre de la cooperativa." O "¿Tiene algún problema 

médico?" Si tú no tienes una línea de comunicaciones, tu estarás “hablando sin sentido” sólo con 

usted mismo. 

Las líneas de comunicación tienen que existir antes de tratar de vender cualquier cosa. Es la 

esencia de establecer una relación. Debe ser real a la otra persona. ¿Cuántas manos están 

sosteniendo este cable? Dos. Si ambas personas no se conectan a través del cable, la relación 

desaparece. No se puede comunicar nada más. 

 

Hay un número mágico en marketing. Ese número es dos. Ese es el número más precioso que tu 

necesitarás siempre. La línea de comunicación comienza con dos personas. En mi foto, la antena 

de la radio es uno y el radio es dos. Si uno está en el 10.10 AM y el otro está en el 9.20 AM no 

hay comunicación. No puede sintonizar en esa estación de radio. Ambas personas tienen que 

estar en la misma frecuencia. Supongamos que ambas partes tienen transmisores y receptores, 

como un teléfono móvil o una aplicación de computadora. Si tú no consigues esto, tu fallarás. Tu 

no tendrás clientes; tu no tendrás los médicos o los pacientes. Si tu consigues superar este 

obstáculo podrás tener clientes. 

Ejemplos que son común te ayudarían. ¿Que hace que un matrimonio funcione? Por lo general, 

se trata de dos personas con la misma Realidad. Ahora bien, esto puede que le sorprenda. ¿Que 

hace que dos personas discutan? Cada vez que se ve a dos personas que tienen una discusión, de 

problema, deben estar aceptando el mismo disparate. Si no es así, no estarían discutiendo. Están 

esperando su turno. Es como el boxeo. “Golpéame, tal vez puedas pegarme, o tal vez no puedas 

pegarme. Estoy aquí porque estoy esperando la oportunidad para golpearte a ti de vuelta”. 

 

Si estás ahí y estas pasando por eso, debe ser que estás jugando ese juego. Tú debes estar 

jugando el juego de transacción. Es parte de la vida. Cuando se llama a la gente, tú estás tratando 

de ser un comunicador eficaz y estar en la misma frecuencia con ellos. No sólo se está hablando 

y esperando a ser golpeado devuelta. Tu eres una persona real y también lo es la persona en la 

línea contigo, que puede ser un futuro cliente a quien puedes servir. 

 

Empieza a usar las líneas de comunicación y verás cómo mágicamente funciona. Desde mi 

experiencia personal hay un ejemplo. Voy a lugares donde la gente no me conoce. En cuestión de 

minutos, les agrado. Me convierto real para ellos. He trabajado en esta habilidad durante muchos 

años. Tú puedes hacer eso también, puedes entrar en la vida de las personas, ayudarlas, si quieres 

hacerlo. Tú decides. Si no las ayudas después de haber creado una línea de comunicación de 

confianza y haces cosas malas va a regresar a ti de esa manera. 
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El Mágico Dos 

Capitulo II 

Como ya he dicho, la Realidad es un acuerdo. Dos personas que dicen sí a la misma cosa. "¿Qué 

hora es? ¿Cinco? Está bien. Cinco. ¿Entendido?" 

 

Hay un ejemplo de intercambio también. En esta declaración “la cantidad de dinero” es el grado 

de acuerdo alcanzado por dos personas. “¿Qué estás dispuesto a dar para esto? Bien, estoy 

dispuesto a dar diez.” Entonces la otra persona dice: “Voy a dar quince. ¿Usted también?” Yo 

también. “Voy a darle quince.” Ambos están de acuerdo en un precio. Los acuerdos son entre un 

mínimo de dos y luego empiezas a sumar los “dos”, pero todo comienza con dos. Puede incluir 

objetos sólidos, las cosas “reales” más comúnmente acordadas cosas en la vida. Esto es debido a 

que ambas personas están de acuerdo. 

 

La línea de comunicación es como una calle. Si usted no tiene una línea de comunicación nada 

va a viajar a través de él. No podrá ni transmitir ni conseguir la recepción. 

 

Dos personas de acuerdo sobre las mismas cosas. Puede estar en una multitud de personas y todo 

el mundo va a ser invisible, excepto el tipo que está de acuerdo contigo. Esto es tan mágico que 

no tiene ni siquiera que buscar a la persona. Ellos se encontrarán contigo. 

Yo le hablo a la gente acerca de mi papá cuando tiene problemas con las mujeres. Siempre tenía 

problemas con las mujeres. Si tú le hubieras preguntado a mi padre, "¿Que son las mujeres para 

ti?" Habría dicho, "Juguetes" y yo hubiera dicho: "Jesús, papá, eso es horrible." Con frecuencia 

decía: "Las mujeres son fáciles." Yo decía, "Papá, ¿qué demonios? Soy un hombre ya. Vamos." 

Le dije: "Si todos son fáciles qué pasa con mi abuela?" Él decía: "Ella era la única santa que he 

conocido." Ese fue su acuerdo. ¿Te puedes imaginar qué tipo de mujer se encontró? Era la clase 

que a mi abuela no le gustó. 

 

Tú puedes preguntarte a algunas mujeres, "¿Qué piensa usted acerca de los hombres?" Ellas 

pueden responder: "Bueno, son horribles, como mi marido." Los hombres y mujeres se 

encuentran o se mantienen de esa manera. 

 

Es por eso por lo que al cambiar la frecuencia de una emisora que uno encuentra diferentes tipos 

de personas en su vida. No es un descubrimiento. Las personas que están ahí para ti, siempre. 

Están esperando un cambio y si usted es un ser de alta calidad, usted va a encontrar personas de 

alta calidad, empresas de alta calidad, clientes de alta calidad, pacientes de alta calidad. 

Realmente eres tú. Tu eres la frecuencia de la emisora de radio. Si tú estás esperando que pase 

algo sin cambiar tu mismo y quieres comunicarte es probable que no suceda. 

Esta es la esencia de la forma de crear la realidad con la gente. Es por eso por lo que los 

encuentra. Por eso Dios los envía a ti. ¿Quieres poner a Dios en el medio? Pon lo en el medio. Si 

quieres Buda en el medio, el Buda te los enviará a ti. Sea cual sea su Realidad, eso es lo que 

sucede. Sólo estoy compartiendo contigo la realidad que sé que funciona. 
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Si tu cambias, tu vida cambia. Te entrenas, te ira mejor en la vida. Tú vas a hacer cosas 

increíbles porque tú eres el que está mejorando. 

 

¿Recuerde, el número mágico del dos le dirá exactamente por qué tiene a la gente junta? Cuando 

se separan, significa que no comparten las mismas verdades. Es como, “te golpeo y luego me 

golpeas, me insultas y luego te insulto.” La gente se turna. 

 

Una de las cosas que encontré sobre mi matrimonio fue que tuve que cambiarme. Yo no iba a 

conseguir otro tipo de mujer diferente si no llegaba a ser un tipo de ser humano diferente. Yo 

dije: "Será mejor que empiece a trabajar en mí mismo." Cuando descubrí la clase de idiota que 

era, pensé en todas las cosas malas que hice, y las cambié. ¿Adivina qué? Una mujer increíble 

llegó a mi vida hace 15 años. Fue la mejor persona que había encontrado. Cambie y todo mejoro. 

 

Ella también mejoro. ¿Por qué? Debido a que yo mejoré. Yo cambié, y ella cambió. Yo he 

mejorado, ella se ha mejorado. Por eso, si tú eres parte de un grupo, es importante que todos en 

el grupo se mejoren. Es dinámico. El grupo se pone mejor porque sus miembros han mejorado. 

 

Cuando tu encuentras a las personas luchando o discutiendo, ese es su nivel de realidad. Presta 

atención. Estas son las leyes, leyes de marketing. Si la Realidad no cambia en acuerdos 

respetuosos, no habrá ninguna comunicación porque la Realidad crea la línea de comunicación. 

Realidad mutua es basada en dos. 

Imagínese en un puente que tiene un hueco. No se puede utilizar. La conexión que hace que sea 

un puente no se encuentra. Nadie puede cruzarlo. No es una línea de comunicación. 

 

Su principal objetivo, su producto como representante de servicio, como ser humano es estar 

viviendo una vida creíble a través de las relaciones que tu creas. Tu producto (y así es como yo 

mido el progreso) son las líneas de comunicación que usted construye. Con cuántas personas 

hayas hablado hoy es como mides tu progreso. No es la cantidad que vendiste. Eso es para otra 

persona o para que lo hagas más adelante. 

 

Sin líneas de comunicación no hay nada. Piensa en la línea como un puente pequeñito que 

comienza, y luego incrementa con las relaciones construidas a través de líneas de comunicación 

a la Realidad. Se hace más fuerte mientras lo sigues construyendo. Con el tiempo, se obtiene un 

gigantesco puente como el puente Golden Gate en San Francisco. 

 

Los puntos de Realidad son cuando encuentras algo en común con otra persona a través de sus 

líneas de comunicación. En medios comunes lo tienes, lo sabes, ellos tienen, ellos lo saben. 

¿Ustedes quieren mejorar? Yo tengo eso en común también. Voy a compartir lo que he 

aprendido. Usted puede compartir con otros después. Vea, también tenemos eso en común: 

metas, propósitos. ¿Tú quieres mejorar? Yo quiero mejorar. Cosas en común. Dos. 
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Estos son algunos ejemplos de lo que tienen en común con la gente que conoces. Considere la 

edad. No eres la misma edad que yo. ¿Cómo podemos acordar en alguna edad? 

Alex, ¿cuántos años tienes? 

 

Alex: 21. 

 

Henry: 21. Está bien. Bueno. Voy a crear realidad con Alex. Alex, tienes 21. Oh, Dios mío. 

Recuerdo que cuando tenía 21 años. Boom. Hay dos 21s allí porque lo dije. ¿Entiendes eso? 

 

Alex: Sí, señor. 

 

Henry: Yo digo, “Cuando tenía 21 años, ¿dónde estaba? Oh, Dios mío. Yo vivía en Miami. Fue 

en los años 80. Sí”. Ahora usted está sintonizando el canal 21 escuchando la emisión de Alex y 

Henry. Nosotros hablamos de lo mismo. Me miras y, de repente, yo soy un poco más interesante 

porque dije algo acerca de usted, pero en mi mundo a los 21. No hay que mentir. Yo tenía 21 

años. 

 

Henry: Alex, ¿A qué te dedicas? 

 

Alex: Yo trabajo con la cooperativa y programo citas por lo que podemos conseguir más 

médicos y pacientes. 

 

Henry: Impresionante. Yo no hago eso. (Mira cómo voy a crear la realidad con Alex.) Voy a 

decir: “Guau. ¿Usted sabe que tengo una organización que hace marketing? Yo entreno a la 

gente a ser mejor en el marketing, con las comunicaciones. Tengo algo en común contigo. 

¿Adivina qué? Yo te voy a enseñar cómo ser mejor. ¿Estarías interesado en mejorar en eso?” 

 

Alex: Por supuesto. 

 

Henry: Yo también. Aquí hay otro dos, cual es mi interés, usted le interesa, que ambos 

mejoremos.              

 

Iniciar una conversación puede ser más fácil, supuestamente, si dos personas tienen la misma 

edad, pero no siempre. Yo me meto con Don y digo: "Eres es un viejo. Sabes que eres un hombre 

viejo, ¿verdad?" Él dice: "No, no, no estoy viejo. Sólo soy mayor que tú." Yo digo: "Sí, pero eres 

un hombre muy viejo. No soy tan viejo como tú. ¿Tú ya sabes lo que quiero decir?" Él se mete 

conmigo y yo me meto con él y tenemos algo en común. Nosotros nos cuidamos, el uno al otro. 

Queremos hablar de nuestra edad, a pesar de que no estamos hablando de nuestra edad. ¿Ves a lo 

que me refiero? 

 

Alex: Sí. 

 

Henry: La edad es un motivo del cual podemos llegar a un acuerdo y cuanto mejor lo hagas, más 



97 
 

real que serás. Considere Relaciones. ¿Tienes hermanos y hermanas? Bueno, vamos a ver. 

Matthieu? ¿Cuántos hermanos y hermanas tiene usted? 

 

Matt: Tres. 

 

Henry: Tres. ¿Cuántos hermanos? 

 

Matt: Tres hermanos.  No hay hermanas. 

 

Henry: Tres hermanos. En realidad, tengo tres hermanos. Tengo uno con mi familia original y 

luego dos que vinieron después de que mi padre se divorció y se casó de nuevo. Dos hermanos, 

Charlie y Alex. No estoy inventando. Es verdad. También tengo tres hermanos. También tengo 

otra hermana. Ahora estamos de acuerdo en algo, ¿verdad? Hermanos, tres. Mira eso. 

 

Matt: Sí. 

 

Henry Ospitia: ¿Ves lo que quiero decir? Ese es el secreto. Usted no tiene que mentir. Matt y yo 

tenemos el mismo número de hermanos. ¿Cómo te llevas con tus hermanos? 

 

Matt: Bueno, yo diría que, a veces, es difícil. 

 

Henry: Está bien. ¿A veces es bueno y a veces no es bueno? 

 

Matt: Yo diría que tal vez igual con muchas personas. 

 

Henry: Sí. Está bien. ¿Tienes un hermano preferido? 

 

Matt: Este chico aquí conmigo, Alex. 

 

Henry: Igual que yo, hombre. Mi primer hermano y yo no nos llevamos bien ... No he hablado 

con él desde hace 25 años. Tengo un hermano preferido. Su nombre es Charlie. Él entró en mi 

vida cuando tenía 16 años, me hice cargo de él y ahora él tiene unos cuarenta años. Sí, yo 

también tengo un hermano preferido. Bam, bam, bam. ¿Lo ves? ¿Usted ve lo que estamos 

haciendo? 

 

Henry: ¿Crystal, tú tienes hermanos o hermanas? 

 

Crystal: Sí. Los tengo. 

 

Henry: ¿Cuántos? 

 

Crystal: Tengo siete. 
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Henry: ¡Guau! Tienes tantos hermanos y hermanas como yo tengo hijas. ¿Cuántas chicas? 

¿Cuántos chicos? 

 

Crystal: Cinco chicas, dos chicos. 

 

Henry Ospitia: Cinco chicas. Guau. Cinco chicas. ¿Usted es la quinta chica? 

 

Crystal: No. Soy la bebé por parte de mi madre. Mi madre tiene tres hijas en total. Mi padre es el 

que tiene seis hijos y yo soy la segundo para mi padre. 

 

Henry: Oh, ya entendido. ¿Usted tiene hermanastros y hermanastras? 

 

Crystal: Sí. Si los tengo. Los amo a todos. 

 

Henry: Sí. 

 

Crystal: Nos llevamos bien. 

 

Henry: Yo también tienen hermanastros. Tengo dos hermanastros. Me llevo mejor con mis 

hermanastros, supongo, porque yo era más viejo. 

 

Henry: Ahora, ¿Se dieron de cuenta cómo estamos hablando de esto y también estoy 

coincidiendo, coincidiendo, coincidiendo? 

 

Crystal: Sí. 

 

Henry: No estoy bromeando. Si no puedo llegar a una coincidencia, voy a ir a otro tema. Así es 

como usted se convierte real. Ese es el punto. Continuemos. Relaciones. Sexo. Hey, si a los dos 

nos gusta el sexo del mismo modo, nosotros nos gustamos. ¿Está bien? No me importa. Raza. 

Estamos de acuerdo. Hay algunas mujeres que aman a hombres negros. Ellos dicen: "Oye, me 

gustan los hombres negros." Por alguna razón, ellas aman a los hombres negros. ¿Lo ves? Los 

gustos sobre el sexo y el color es también parte de cómo las personas llegan a un acuerdo. 

 

Nacionalidades. Soy un latino. Podría decir, "¿De dónde eres?" Se podría decir: "Soy de 

Colombia." "¿De verdad? Yo soy de Colombia." "¿Qué parte de Colombia?" Él dice: "Bogotá". 

"Yo soy de Bogotá." Es posible que sigan coincidiendo cada vez más, “¿Qué estudió, ¿dónde? 

¿Quién fue su profesor de historia?” 

 

Ahora ves esta increíble afinidad. Se comienza a aumentar y esta disposición a hablar de eso. 

¿Por qué? Las dos personas están hablando y encontrar sus semejanzas. 

 

Punto de Realidad número dos. Estado civil, “¿Está usted casado? Yo estoy casado. Está Bien. 

Bueno. Ahí hay un dos. "¿Cómo te va en el matrimonio?" El otro tipo dice: "Esta malísimo." Yo 
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digo, "De verdad. El mío también." UH oh. Ahora somos reales. "¿Quieres tomar una cerveza?" 

Qué bueno. "¿Qué tipo de cerveza le gusta?" "Me gusta Busch." "A mí también. “Busch". "Oh, 

Dios mío. Somos personas Busch." ¿Ven lo que quiero decir? 

 

Nietos, "¿Cuantos tienes?" "Amo a mis nietos." "¿Tú los amas?" Guau. "Siempre me he 

preguntado cómo es ser un abuelo." "Bueno, es impresionante." Ves, ahora reflexionan, y él tiene 

algo que compartir. De lo que estamos hablando es de los dos. 

 

Usted no va a ver modelos muy flacas caminando con hombres gorditos, ¿O sí? No. Las personas 

se reúnen porque tienen realidades similares. ¿Ya sabes? Gordito. No importa. Es real. 

¿Correcto? ¿Por qué es real? Porque también tienen gustos similares. "Me encanta los 

carbohidratos." ¿Esta bien? "Me encanta la pizza y las hamburguesas." "Oye, ¿quieres ir a comer 

una pizza?" "Si." 

 

Usted no quiere hablar con un tipo que dice, "yo no como cosas fritas porque nadie debe comer 

alimentos fritos.” Usted va a decir:” vete, yo me voy a comer mis alas de pollo.” Ustedes no van 

a pasar un muy buen tiempo juntos, ¿verdad? Aguafiestas. Yo voy a comer alitas de pollo fritas. 

Usted no me tiene que hablar de verduras. A mí no me gustan las verduras.” ¿Me entienden lo 

que les quiero decir? 

 

Ropa, a ropa similar. Por eso es qué las empresas tienen uniformes, para que tengan algún tipo 

de etiqueta de la realidad sobre su ropa y esas cosas. 

 

Si vas a un funeral en una camisa hawaiana va a estar fuera de lugar. La gente no va a un funeral 

en eso. Esa es la realidad. Ellos van vestidos de negro. La gente se comporta de acuerdo con sus 

acuerdos, porque eso es una realidad. Si vas a uno de esos funerales en Nueva Orleans, la camisa 

informal está bien. Eso es un tipo de funeral diferente, una realidad diferente. Tienes que 

averiguar qué tipo de funeral y vestir en consecuencia para ser real. 

 

¿Esto tiene sentido? Alex. 

 

Alex: Sí, señor. Creo que nos estamos entendiendo bien. Básicamente, estamos haciendo que dos 

personas conecten en los mismos frentes. 

 

Henry: Nosotros nos conectamos cuando tenemos realidades similares. 

 

Alex: Es cierto. 

 

Henry: Soy daltónico e internacional. No veo a la gente por el color de su piel o por su 

nacionalidad. Esos son algunos de los puntos de realidad, pero hay muchos más de la que 

podemos estar de acuerdo. El mundo se abre para usted si usted puede hacer esto. Cuando 

creamos líneas de comunicación, no hacemos encuestas y otras cosas. Nosotros no vamos allí 

para vender cualquier cosa. Ni siquiera representamos a un servicio o producto específico. 
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Nosotros representamos a una organización que está creando programas para servir a la gente. Te 

enseñamos cómo llevar sus servicios después y luego hacemos preguntas específicas para que 

podamos encontrar cosas en común, los puntos de acuerdo, y luego la línea de comunicación se 

hace fuerte. Ahora es más fuerte. 

 

Alex: Sí, señor. 

 

Henry: Que bueno. Mateo, eso es Matthieu en español. ¿Está bien? 

 

Matt: Mateo. Sí señor. 

 

Henry: Mateo, a habla conmigo. 

 

Matt: Mateo es igual en griego también. Somos griegos, mi hermano y yo, y así es como lo 

decimos, “Mateo”. Es genial que va en ambos sentidos. 

 

Henry: Sí. Ahí lo tienes. 

 

Matt: Sí. Todo es sencillo. Construir una relación con la persona a la que estás hablando, 

encontrar similitudes, que se sientan cómodos, y luego ya está de oro. No es difícil hacer amigos 

con la gente. 

Henry: Bueno, recuerde que siempre es fácil ya cuando sepas cómo hacerlo. 

 

Matt: Correcto. 

 

Henry: Yo te estoy enseñando la anatomía de construcción de relaciones. Eres bueno ahora ya 

que pudiste estar haciendo esto de forma automática. Usted puede hacer esto de manera analítica 

y empezar a crear relaciones más fuertes. 

 

Henry: Un día fui a Sam’s y vi a una mujer y ella se sentía más deprimida. Ella estaba pidiendo 

algo de comer y yo estaba haciendo lo mismo. Estaba poniéndole cátsup a un perro caliente. Ella 

se acerca yo la miro y me doy de cuenta que ella se ve triste. Busco para ver si puedo encontrar 

algo que me gustaba de ella. Vi sus zapatos y eran bastante bonitos. Eran de color rosado, 

brillante y me gustan los zapatos de las mujeres porque tengo tantas mujeres en mi familia y yo 

compro muchos de sus zapatos. Le dije: "Esos son unos zapatos bien bonitos." Ella dijo, 

"Gracias". ¿Ves? Tuve algo que me gustara, ella tenía algo que le gustaba. Hice un dos. Sabía 

que podíamos ser amigos. Podríamos verlo. Fue en la apreciación que sentía porque me di de 

cuenta de algo en ella que también me interesaba. 

 

Si continúas creando líneas de comunicación fuertes en realidad se puede viajar y comunicar 

cosas a través de él. Crystal, que estás haciendo, señorita? 
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Crystal: Los estoy escuchando a ustedes y yo te estoy escuchando hablar de zapatos bonitos y los 

zapatos que compras para las mujeres en tu familia. 

 

Henry: Está bien. Lo importante es que se puede crear la realidad por la comunicación. Lo mejor 

que usted es en esto, mientras más todo lo demás caerá en su lugar. Si encuentras algo difícil 

tienes que dar marcha atrás a lo básico, a la simplicidad. Usted descubrirá que usted no entendió 

la simplicidad. Es como tratar de multiplicar sin tener que aprender las tablas. Nunca vas a 

hacerlo. O el aprendizaje de las tablas sin saber cómo sumar o restar o aprender a sumar o restar 

sin saber los números. Es un gradiente, el gradiente básico de marketing. 

 

Te voy a enseñar un poco más. La razón por la que esta época del año es óptima para crear 

relaciones es que estamos compartiendo los mismos días de fiesta con mucha gente. 

Hay más que pueda hacer. Cuanto más trabajas en esto, más fácil va a ser para que tu puedas 

comunicarte y hacer tu punto. 

Cuando usted tiene planes que son en común, metas que son en común, usted crea la realidad 

haciendo líneas de comunicación. 

 

Pérdidas. “¿Has perdido un padre?” Ellos dicen: "Sí. Yo he perdido a mi padre hace unos años y 

perdí a mi madre." Vas a tener más realidad con personas que han perdido a sus padres.  

Dar a luz. Usted puede decir: "Yo di a luz." "¿Cuántos niños?" "Uno." "Oh, Dios mío. No fue 

fácil, ¿verdad?" "Oh, Dios mío. Fue horrible." Cosas que son mutuas en común son dos. 

 

Pérdidas son comunes. Cuando hablamos de ello, "¿Cómo está tu padre?" "Mi padre falleció." 

"No bromees. ¿Cuánto hace que falleció?" "Hace un par de años." "¿De verdad? El mío también, 

hombre. Yo lo extraño mucho." "Sí yo también." Más en dos. 

 

Eso puede que no sea de lo que usted quiera hablar, pero está haciendo que la línea de 

comunicación funcione. Su objetivo es crear líneas de comunicación en primer lugar. 

 

Enfermedades. Las personas pueden ser diabéticas o de alguna manera enferma, "Bueno, yo 

tengo cáncer". "Yo también." "Mi madre tiene cáncer." Tal vez yo no lo tengo, pero mi madre sí. 

Ella está luchando contra el cáncer. ¿Estás bromeando? Dos, dos, dos. 

 

Las cosas que usted estudió en el pasado. "Estudié teología". "¿En serio? Yo también, hombre." 

Encuentra algo que has estudiado en común. Encuentra algo que odiabas sobre los estudios en 

común. En común. Dos. Dos. 

 

No importa si tú eres diferente. Lo que hace que te comuniques y te conviertas real a otro son las 

cosas que tienen en común. Enfatizas eso primero. ¿Cuántos padres tienen? Bueno, yo tengo 

padres. Tengo una familia entera. Yo era un niño único. Mi madre me crio. Yo tengo a ambos 

mamá y papá. Esas son las cosas en común. "Bueno, mi madre nos abandonó cuando yo tenía 
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ocho años." "¿Estás bromeando? Guau. Yo también, hombre. Fui criado por mi abuela." "Yo 

también." ¿Ves? Dos. 

 

Cuando encuentres esos dos, tú estás creando una línea de comunicación sólida y estás creando 

la posibilidad de comunicación adicional. Ahora, aquí está el más fuerte de todos ellos: 

propósito. 

 

Si usted tiene un sueño otro puede tener su sueño también. No importa que sueño sea. Si los dos 

están hablando de sueños o hablando de sus sueños, los dos pueden escucharse uno al otro. Es 

fuerte. Si resulta que tenemos la misma meta común, que es crecer y expandirse y evolucionar y 

convertirse en un mejor ser humano, vas a atraer las personas adecuadas, las personas que 

estarán con usted. Vas a crear un grupo, una familia. 

 

Si su propósito es hacer daño te vas a encontrar a alguien que te hará daño. Hay dos tipos de 

propósitos: para mejorar en la vida o para empeorar. No importa qué religión. No importa que 

filosofía. Hay dos preguntas básicas: "¿Por qué estoy aquí ¿Qué voy a hacer con mi vida?” 

 

Ese es nuestro vinculo. Eso nos une. Eso nos hace comunicarnos. Si continúas poniendo más y 

más líneas de comunicación, tu construirás un grupo. Tú vas a construir un grupo de personas 

con las que se puede construir una familia. 

 

El denominador común en ambos extremos es tener el mismo propósito. Digamos que todos 

queremos ir a San Antonio, y todo el mundo quiere llegar a una hora determinada. Si todos 

empujamos de la manera correcta, de la misma manera. Tenemos una coordinación de propósitos 

y metas. Es por eso por lo que las personas se ayudan entre sí. Es por eso por lo que es tan fuerte 

y es por eso que es lo más importante en marketing de comprender la Realidad. 

 

Nadie tiene razón. Nadie está equivocado. Si uno dice que tiene razón, tiene razón. No discuta 

con él. La única vez que se discute con alguien es cuando se tiene tanta duda acerca de sus 

propias metas y la realidad. Tú siempre tienes razón. Siempre se puede tener más razón. No hay 

un Dios establecido. Si él lo dice, entonces así es. No discuta con él. Cada uno escoge sus 

propios dioses; aceptan sus propias religiones. ¿Quién es la fuente detrás de esa fuente? Eres tú, 

porque tu estuviste de acuerdo con ello. 

 

Si usted cree que conchas marinas crean su destino y es por eso es por lo que su cama está hecha 

de conchas marinas, entonces es obvio que trabaja para usted. ¿Lo ves? Sólo se comienza a tratar 

de debatir y hacer a las personas equivocadas es cuando estás tan débil que la realidad que tienes 

no es la suya. Al crear su propia realidad, respetas a otras personas. Todo el mundo tiene razón. 

 

Si tu entiendes estos puntos, tu harás mejor; no sólo en la vida, pero en el trabajo. Eso es lo que 

estoy enseñando. Este es el comienzo de lo mismo. Estoy explicando, qué decir, cómo hacer 

preguntas, cuándo decir las cosas, cuando no decir cosas. Tú te debes hacer real en primer lugar. 

La línea de comunicación existirá y, finalmente, se puede transmitir y las personas que se 
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encuentren recibirán su mensaje. 

 

No hay razón por la que la cooperativa no puede ser de 10.000 o 20.000 personas. No hay 

ninguna razón por qué las personas no pueden salir de todos estos planes de salud estúpidos y de 

estafas. Usted puede pensar que la única razón por la que no lo hacen es que todavía tienen que 

llegar a ellos, pero esa no es la verdadera razón. No. Esa no es la respuesta. Es una cuestión de 

crear relaciones y contarles al respecto de eso mismo para que les haga sentido a ellos. 

 

Tu no quieres vender nada. Tú quieres crear realidad. Quieres crear una relación. Quieres crear 

una línea de comunicación. Después podrán vender. Podrás ser muy rico, extremadamente rico, y 

tener todo lo demás que quieras, pero aprende esto primero. ¿Está bien? 

 

Todo bien. Antes de terminar, Crystal, ¿alguna cosa que quieras decir o algún comentario? 

Crystal: 

Que tiene sentido. Usted tiene que relacionarse con la gente. Les tienes que ser una persona 

agradable para querer escucharte. Incluso si usted le parece amable, pero usted no establece ese 

vínculo común, ese espacio, ese algo, que haiga al menos una cosa y de allí se expande. A la vez 

que hablen, que se relacionen, y usted tenga esa una realidad las líneas de comunicación se 

abren. 

Realmente quiero tomar un momento para hablar con usted sobre la potencial que siempre he 

visto en PPC y algunas de las cosas que debemos intentar en esta nueva década que se acerca 

rápidamente. Siempre he tenido un amor especial para PPC y la creencia en él, y quiero verlo 

crecer y prosperar. 

PPC debe darse a conocer, necesita hacer que su marca salga a la luz y ser notable; para lanzar la 

marca, necesitamos que la gente hable de ella. Tal como lo veo, necesitaremos participación de 

la comunidad y su idea de dos en dos es una manera de llegar allí. 

Las empresas y organizaciones en el futuro sólo van a sobrevivir por mantenerse al día con 

algunas de las nuevas tendencias de marketing. También creo de todo corazón que requiere 

algunos de los métodos probados y verdaderos tales como la comunicación de cara a cara, una 

conversación con los pacientes y los médicos actuales y potenciales; debe haber compromiso y 

debe ser de todos los partidos. 

Podemos llegar ahí. Quiero que nos movamos hacia adelante y que trabajemos con lo que 

tenemos para que PPC puede ver crecimiento. Ya estamos equipados con el material y equipo 

necesario y todo lo que hay que hacer es ponerlo a buen uso. 

He comenzado a estudiar y encuestar al área de Greater Heights para obtener un poco de 

conocimiento sobre lo que estamos trabajando. Yo creo que vamos a necesitar involucrarnos con 

la comunidad y algunas de sus organizaciones para que podamos correr la voz allí. 

Matthieu es un absoluto mina de oro y sus habilidades son realmente sorprendentes. El sincero 

amor y la pasión que el siente por el mundo de la informática y aparatos es inspirador. Yo sé que 

si hay algo que no pueda hacer que el probablemente lo aprenderá y lo practicara hasta que 
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pueda hacerlo. Esto es genial porque vamos a necesitar crear una gran cantidad de contenido para 

las redes sociales y diferentes vías digitales. 

Podría seguir y seguir sobre el futuro y todas las oportunidades que tenemos que conquistar para 

tener éxito. Sin embargo, quiero empezar a trabajar en esto ahora. Vamos a comenzar a ejecutar 

y crear las líneas de comunicaciones que necesitamos. Podemos crear a un plan sólido. También 

será necesario tener objetivos claros los y un plazo de tiempo realista. Se necesitará una gran 

cantidad de tiempo y paciencia, pero se puede hace. Necesitamos una estrategia clara. Voy a ir a 

batear por PPC para que podamos ver la prosperidad y el crecimiento de la que somos capaces. 

Podemos tener la realidad en la organización de los miembros con mentes similares en la 

comunidad cuando nos involucramos en los grupos de dos. 

 

Henry: ¿Cuál es ese número mágico? 

 

Crystal: Dos. 

 

Henry: Mientras más dos lo más sólida será la línea de comunicaciones. Se puede hablar entre sí 

acerca de más y más cosas. Más dos. ¿Está bien? Muy bien. Muy bien, Crystal. Gracias. 

 

Crystal: Claro. 

 

Henry: Está bien. Alex, habla conmigo. 

 

Alex: Yo no creo que tenga alguna pregunta. Creo que es muy sencillo. Para mí, es el concepto. 

Sólo tenemos que aplicarlo cada día en nuestras conversaciones con las personas que llamamos y 

se conocemos. Si tengo algo para usted, definitivamente le mandaré un correo electrónico. 

 

Henry: Muy bien, Alex. Muy bien. ¿Ahora, Matt? 

 

Matt: Sí. Todo está muy claro para mí. Recuerdo un día que fui a McDonald’s y había una dulce 

anciana tomando mi orden, pero tenía unos 70 años y me sentí mal que estaba trabajando allí. Un 

hombre en frente de mí que ella estaba sirviendo la estaba tratando asquerosamente. No tenía 

ningún respeto por ella. ¿Qué poco sabía este tipo? Cuando llego mi turno en línea Le dije: 

"¿Cómo estás hoy?" Ella miró sorprendida y dijo: "Guau! Nadie pregunta eso." Por lo tanto, algo 

tan simple como: "¿Cómo estás hoy?" fue un saludo que casi nunca ella oye. 

Henry: Exactamente. 

 

Matt: Efectivamente, se inició una conversación y me encontré con que la dulce anciana estaba 

teniendo diálisis y se iba a morir pronto. Sólo pensé entre mí: "Todo el mundo miraba a esta 

persona en McDonald’s" y no la vieron como una persona con quien hablar y descubrir de su 

vida. Usted sabe, la gente puede salir y ser amable. Simplemente decir, "Hola, hombre. ¿Cómo 

estás?" a veces es todo lo que se necesita. Eso es lo que veo con este equipo. Crystal es buena 

con la gente. He visto algunos de sus videos en el pasado para la defensa del paciente. Todos 
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podemos tener un amplio conocimiento de cómo acercarnos a la gente y descubrir el tipo de 

luchas por la cual la gente está pasando. Henry, apreciamos su tiempo también. Con este 

conocimiento de comunicaciones que nos hace es mejor y estamos felices de que usted tiene el 

tiempo para enseñarnos. 

 

Henry: Bello. 
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Enfoque Sobre la Realidad 

 

Capítulo III 

 

Vamos a empezar con la pregunta del Capítulo I: ¿Qué es la Realidad? Para hacerlo simple, real 

y basado en su propia observación, pongámonos de acuerdo en que hay muchas realidades en el 

mundo y que las realidades son acuerdos, ya sean ideas u objetos sólidos. En el Medio Oriente, 

las personas tienen diferentes ideas acerca de las mujeres, los valores, la alimentación, el vestido, 

Dios, la adoración y religiones. En el Lejano Oriente, la gente tiene ideas de valores diferentes 

que, en el Medio Oriente sobre las mujeres, vestido, comida, Dios, la adoración y religiones. 

¿Por qué? Debido a que la mayoría de la gente en estos países han llegado a acuerdos sobre estas 

ideas comunes. Algunos creen en la enseñanza de Mohamed, otros en la enseñanza de Buda, 

algunos en el Krishna. Lo importante es observar que las realidades de las personas se basan en 

sus acuerdos. 

 

La comunicación es difícil cuando la gente comienza a acordar que su realidad es una verdad y 

es toda la verdad y nada más que la verdad. Es su realidad y de nadie más. Esas personas 

tienen problemas con otras personas. Lo más incierto que este sobre su propia realidad, mientras 

más va a querer defenderla. Cuando usted sabe, usted sabe. 

 

En lo personal, estoy de acuerdo en las cosas que trabajan. Soy un pragmático. Es posible que 

haya un grado de acuerdo alcanzado por las personas. Estoy de acuerdo en que si yo trato a las 

mujeres con respeto y valoro su importancia como parte de la raza humana y parte de mi 

existencia que será tan importante para mí como yo para ellas. Nos llevaremos bien. He 

aprendido esto de la manera difícil. Por lo tanto, estoy de acuerdo en eso. Esa es mi realidad 

sobre las mujeres. 

 

Mi realidad acerca de los negocios es: ¿Funciona? ¿Me hace más dinero? ¿Pude yo aprender de 

ello? ¿Me hace sentir mejor? Esas son mis realidades sobre las que quiero acuerdos. No quiero 

acuerdos que yo tengo la razón y tú estás equivocado. Quiero llevarnos bien. Quiero que 

hagamos lo mejor de los negocios. Esos son los tipos de acuerdos que me gusta. Quiero 

compartir mis gustos. 

 

Yo no tengo problemas con los acuerdos que la gente hace. Esos retos para mí se fueron hace 

mucho tiempo. Cuanto más entiendas lo básico de la realidad, lo mejor que será en tu vida. 

Como un ejemplo, una antena de transmisión y un radio son ambos necesarios para completar 

una comunicación. Pedro está transmitiendo su voz a través de la antena y Pablo le escucha en su 

radio. La antena se sintoniza a al 9.20 AM. Si el radio está sintonizado al 9.20 AM, usted tiene 

un enlace de comunicaciones. Pablo puede oír a Pedro y pueden llegar a volverse real el uno al 

otro. 

 

Póngase en el lugar de Pablo. ¿Qué te gusta escuchar? ¿La música country? ¿Salsa? ¿Noticias? 

Así es como yo entiendo enlaces de comunicación. El punto es que dos personas deben estar en 
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la misma frecuencia, 9.20 aquí, 9.20 allá, para hablar y escuchar. El número mágico es dos. Le 

digo a mi personal, "vamos a conseguir más dos." Tome ventaja de Navidad y encontrar a más 

personas de uno a uno y verá que dicha comunicación hace que usted se convierta real para ellos. 

Es asombroso. 

 

Si eres una pareja y deseas tener una relación buena, las más herramientas que tengas lo cuanto 

mejor le irá. Ya sea para amarse u odiarse, se toma las mismas herramientas. Usted tiene que 

estar en el mismo campo para jugar fútbol. No se puede estar en campos opuestos y jugar al 

mismo juego al mismo tiempo. Usted tiene que estar en el mismo campo. De esto podemos 

enseñar un básico. Si la realidad no existe, no habrá comunicación. Que a menudo se oculta, es 

olvidada, y evitada por personas que tratan de vender, pero la comunicación uno-a-uno sobre 

cosas que tienen en común es fácil de hacer si la práctica. 

 

Puede convertirse en el mejor vendedor en el mundo si entiende y practica esto, ya que tendrá 

tantas líneas de comunicación con las personas que te escuchan. Cuanto más larga y sólida y más 

frecuentes puedan ser estas líneas, más se va a vender. Pero usted no está ahí para vender, usted 

está ahí para comunicarse. Es como una carretera. Piense en una carretera a través de una selva 

o un camino a una montaña. No se puede caminar a través de una selva o de una montaña a 

menos que se construya una carretera. Cuanto más grande sea el camino, más sólido, más firme, 

más seguro, entonces lo más grandes serán los camiones que puedan conducir a través de él. 

Recuerde, el número mágico es el dos. Mañana van a empezar a hablar con la gente, 

desconocidos, y tú puedes hacer que esos desconocidos digan, "Oye, tú me agradas ". 

 

Ellos se recordarán de ti. Esto se debe a que ambos se encontraron dos, algo en ti y algo en ellos, 

que es básicamente igual, algo que les gusta y recordaran. A tal grado, que tú vas a crear una 

relación. Si no existe tal realidad no habrá ninguna línea de comunicación. Si no hay ninguna 

línea de comunicación, no hay camino para que algo se pueda transportar. Cuando están 

haciendo marketing y le dicen a la gente, "Hola, nosotros somos el co-op. Tenemos los mejores 

médicos del mundo, y tenemos las mejores y seguras instalaciones. Nuestros planes son muy 

económicos.” Usted solamente está soplando sonidos en el aire. Es como tirar un papel en el aire. 

Nunca llega a nadie porque nunca se estableció una línea de comunicación. No eres real. Ellos 

piensan: “¿Quién es esta persona?” 

 

¿Entiendes eso? Deben ser amigos primero y tener algo en común. Él podría decir: "Ese es 

Pedro, él es mi amigo." ¿Por qué eres tan buen amigo con él? Porque hay muchos dos entre 

ustedes. Una promoción sólo es exitosa si tiene líneas de comunicación sólida. Eso es todo. 

Puedes cerrar el libro en este momento y has aprendido el fundamento más importante de la vida, 

porque si tú quieres tener buenas relaciones, llevarte bien con tus hijos, tus amigos, tener gente 

que te apoya, y que la gente compre cosas de ti, tú debes tener líneas de comunicación fuertes. 

Dos. 

 

Piensa en un puente que tiene un hueco. No es un puente. Tiene la potencial para ser un puente, 

pero debe ser conectado al otro lado del río. Si pierdes la conexión, no puede pasar nada. Nada se 
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puede construir. Esta es la esencia de la creación. Es la realidad y la capacidad de crear y 

encontrar los dos. He visto a personas que son expertos en la creación de dos. 

Como ejemplo, yo estaba hablando con Crystal antes de la reunión y estábamos creando dos. 

Le dije: “Crystal, he oído que eres de padres cubanos.” 

Crystal dijo, “Sí, eso es correcto.” 

Entonces dije: “No soy de Cuba, pero viví en el sur de la Florida y conozco a muchos cubanos y 

me encanta su comida.” 

 

Crystal dijo: “Creo que realmente podemos conectar con la comida.” 

Le dije: “Me crie con los cubanos. Tengo parientes que son cubano. Usted tiene familiares en 

Cuba, ¿verdad?” 

 

Crystal: “Sí”. 

 

¿Me volví más real para Crystal? Ella me dio su dirección y luego le dijo: “Ni siquiera estoy 

pensando en ir a tu casa." Pero mira lo cerca que nos volvimos sobre solamente dos cosas en 

común que nos gustaban 

 

Crystal: “Sí” 

Henry: Recuerde, dos, los dos de los que hablamos. 

Crystal dijo "No, hombre. Tu eres más cubano que yo."  

 

Ahí lo tienen, un ejemplo perfecto. Te garantizo, amigo, si me siento con Alex o Matthieu, 

vamos a encontrar algunos dos. Puede que no sea la comida cubana, pero te garantizo que vamos 

a encontrar algunos dos. Seré real, y nos convertimos amigos. Sí o no, señor Alex 

 

Alex: Sí, señor. 

 

Henry: Lo que nosotros hicimos es un ejemplo perfecto de dos. Su principal objetivo es 

asegurarse de que haiga líneas de comunicación. Sin esto, usted no se puede cruzar el río. No 

podrás llegar a tu objetivo. Cuanto más fuerte sea un puente pequeño, cuantas más cosas podrás 

comunicar, cuanto más grande, y más fuerte sea el puente, lo más que te van a comprar. No 

tienes idea de lo difícil que es para las personas que llegan a esto muy básico. He hecho millones, 

literalmente millones. Mis ingresos netos cuando estaba en el punto más alto, cuando estaba 

haciendo programas de Medicare Advantage, fue de $ 7.5- $ 8 millones anuales y 40-50% de eso 

era mío para llevar a casa. 

 

No sabía qué hacer con el dinero. He ganado todo eso utilizando este concepto básico. Los 

grupos del mágico dos. Hemos hablado de puntos de realidad: la edad, las relaciones, el sexo, la 
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raza, la comida y gustos. Por ejemplo, yo no le voy a decir a mi esposa, "Me encanta la comida 

cubana mejor cuando estamos comiendo la comida mexicana." Eso no es un dos. Ella no fue 

criada de esa manera. Pero la he llevado a Miami, y ella ha tenido comida nicaragüense. 

Entonces, si le digo, "¿Qué tal los churros?" Ella dice, “Oh, Dios mío. Vamos a regresar a 

Miami.” Entonces, tenemos un dos, experiencias y ocasiones similares. 

 

Es por esto por lo que las empresas hacen reuniones para que las personas se puedan unir. En 

realidad, no es unidad. Son dos. Están compartiendo las mismas cosas simultáneamente. ¿Amor? 

No, no es amor, llaman lo como quieran, cita de Shakespeare: “El amor no es el amor que lo 

altera cuando se encuentra una alteración, o se dobla con el removedor para eliminar: ¡O no! Es 

una marca siempre fija que se ve en las tempestades y nunca se agita; es la estrella de toda 

corteza errante cuyo valor se desconoce, aunque tome su altura.” Bien dicho, pero es 

simplemente sólo dos. Cuanto más hagan dos, más se agradarán uno al otro, porque dos crea 

afinidad. Cuanto más fuerte sea sus realidades, más afinidades tendrán. 

Hablamos de estar casados, solteros, planes, pérdidas, enfermedades, estudios. Todas estas 

cosas son de dos. Si tu encuentras algo en común dentro de estos con otro, ambos pueden estar 

de acuerdo y es impresionante. Esto es porque cuando usted realmente sabe cómo comunicarse, 

usted ni siquiera necesita dos voces, ya que con sólo escuchar a una persona como Ernesto Sirolli 

aconsejó va a duplicar lo que ellos están diciendo, usted tiene dos por ser atento. 

 

Yo me puedo sentar con cualquier persona y escucharlos. Si yo entiendo mi meta yo puedo decir, 

"¿Sabes? Entendí lo que estás diciendo." Él lo dijo y yo lo entendí, así que hay dos. Él puede ser 

extranjero; en realidad no importa. Si tu comprendes este concepto de escuchar, tu aprenderás a 

comunicarte, tu crearas más herramientas. La vida será más fácil para ti. 

 

Hay una idea común que es superior a todo lo que he mencionado, es propósito. Hay personas 

que saben y personas que no saben. Luego hay personas que quieren sobrevivir y personas que 

quieren sucumbir. Usted va a encontrar a muchas personas en ambos lados. Desafortunadamente, 

hay más gente que quiere sucumbir a los que quieren sobrevivir. Este planeta no existiría si no 

fuera por las personas que quieren sobrevivir. Alguien que conocemos, como Don, es un 

individuo muy único. Vale la pena ayudarlo. Su propósito es muy pro-supervivencia y yo sé esto, 

es por eso por lo que estoy aquí. Eso es realmente por qué yo estoy aquí. Ese es nuestro dos. 

Hay una manera de ponerse en comunicación con aquellas personas que quieren sucumbir y 

empezar gradualmente ayudarlos a cambiar de opinión. Esas personas son difíciles de manejar. 

Se requiere más habilidades. Cuanto más tu puedas manejar el concepto de dos, lo más fácil será 

manejar a las personas que quieren sucumbir. Vas a encontrar personas con las que tienes 

afinidad instantánea. Esos son los que emparejan contigo, emparejan tu deseo de salir adelante a 

sobrevivir, tu necesidad de ganarte una vida mejor. Tú debes aprender a distinguirlos. Esas son 

las personas que te darán victorias. 

 

La siguiente lección se trata de unidades de atención. Te ayudará a mantenerte enfocado en las 

realidades. Esas habilidades aseguran que puedes hacer tu trabajo. Personas con las que 
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compartas propósitos también compartirás intereses comunes y tendrás afinidad instantánea. Los 

conoces y dices: "Hola, ¿cómo estás?" Ni siquiera tiene que hablar. Ustedes se agradan. Ay 

muchos dos entre ustedes. Cuanto más hablan, más se agradan. Tú piensas, "Siento que te he 

conocido por siempre." 

 

Usted puede hacer esto con individuos o con grupos, ya que los grupos se reúnen con frecuencia 

porque tienen propósitos comunes. Hay algunas personas que tienen un toque de oro. Ellos 

entran en lugares y en poco tiempo les agradan a las personas ahí. Ellos dicen: “Esta persona es 

bastante chévere, un individuo muy agradable.” 

 

La verdad sobre el individuo simpático es que él o ella es un maestro de los dos. Un pequeño 

ejemplo con el que puede pensar es el concepto de la llave maestra. Miren las llaves en la parte 

de abajo. Cada llave abrirá una puerta. Una llave de un individuo sólo abre la puerta para la cual 

se hizo para abrir. 

 

Ahora, mira la lleva en el segundo nivel a la izquierda. Esa llave les queda a las puertas del uno 

al cinco. Con esa llave tú puedes abrir puerta uno, dos, tres, cuatro y cinco. Esa sería la llave 

maestra del piso para una sección, un departamento o un área. 

 

Luego tienes la segunda llave a la derecha que abre las puertas del seis al diez. Esa llave sería la 

llave maestra para otra área. ¿Ahora, adivina qué tipo de llave está en la parte arriba? Sería la 

llave maestra de todas las cerraduras del 1-10. 

 

Piense de estas llaves como personas. "Bueno, esta es de la manera que soy y nadie me va a 

cambiar porque sólo abro una puerta." Bueno. Está bien. Puedes hacerlo de tu manera. "Oh, no. 

Yo no soy ese número. Yo soy la llave para la puerta número ocho y nadie me va a cambiar, y 

eso es lo que soy." Está bien, esa es tu realidad, totalmente bien. 

 

Pero digamos que la llave del uno al cinco puede coincidir con todas esas realidades. ¡Guau! La 

que está arriba, la del uno a 10, puede coincidir con las 10. ¿Cuál te gustaría ser? La llave que 

dice: "Soy solamente el número ocho," ¿o mientras más alto mejor? ¿Entienden lo que quiero 

decir? Si tu controlas, dominas y entiendes el concepto de las líneas de comunicación y dominas 

los dos, eso demostrará lo increíble que eres. Piensen con eso. No digan: "Voy a ser yo." Porque 

cuanto más seas tú, tú, tú, cuanto más problema tendrás con otras personas porque, "no puedo 

encontrar a alguien exactamente igual que yo, yo, yo." 

 

Si tu dominas esto, a dondequiera que vayas, te encontrarás a personas que les agradas. Ese es el 

secreto. Confía en mí. Ganaras dinero. Tú serás exitoso. Puede abrir puertas a la izquierda y la 

derecha, porque tú puedes crear dos. Dondequiera que yo voy, yo tengo esto en mente. He ido a 

lugares donde la primera vez que voy, no les agrado, pero yo los trato con respeto, y sigo 

buscando hasta que encuentre algo alrededor de ellos, que me guste. Yo podría decir, "Me gustan 

esas flores. Esas son bonitas". Y puede ser que consiga una respuesta, "Gracias". ¿Pero adivina 

qué? La próxima vez que vuelva, estarán mucho más bonitas para mí por alguna razón. "Oye, 
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mira. Tienes más de esas flores que me gustaron el otro día. Están bonitas. ¿Cómo estás?" "Estoy 

bien." Se derriten. No es que se derritan, es que me hice más real. Yo soy un individuo flexible. 

Puedo ser yo, pero también puedo ser tú, yo pudiera ser cualquiera. Lo que tu meta es ser y tener 

la capacidad de crear una realidad con la gente. Siempre hay algo real. Estamos vivos. Todos 

respiramos, todos sufrimos. Todos queremos mejorar. Todos tenemos hijos, padres, amigos, y 

tenemos tiempos difíciles y tiempos buenos. Si usted tiene esa actitud y ese punto de vista, no 

tiene que llamar eso respeto, no tiene que llamarlo nada. Piense en ello como la magia del dos.  

 

En el aprendizaje “Hasta el grado” quiere decir, que la información y la comprensión de ello es 

aprendido en un gradiente. Usted tiene que hacer este paso-a-paso. Es el método científico. 

Tienes que hacer paso uno, paso dos, paso tres. Está Bien. Ahora, vamos a regresar. Ahí vamos. 

Compartan, Compartan, Compartan. Ese es el proceso. 

Ahora, como maestro, he estado aprendiendo acerca de la vida y cómo funciona. Les puedo decir 

que cuando se aprende algo siempre es una acumulación de conocimientos. Nuevo conocimiento 

depende de los conocimientos previos que hayas ganado. Y es como si número tres depende de 

uno y dos. El número dos depende del uno. 

 

Hasta el grado en que entiendas uno es el grado que entenderás dos. Hasta el grado que entiendas 

uno y dos es el grado que entenderás tres. Ese es uno de los mayores secretos sobre el 

aprendizaje. Si yo veo que tienen problemas en cuatro o cinco, lo que hago es regresar y 

fortalecer la base. Puede ser que descubra que tú tienes problemas con el segundo paso que hizo 

que lucharas con tres y cuatro. 

 

Aprendí cómo enseñar porque una base de aprendizaje o la toma de conciencia siempre es 

memoria de tu pasado. Si tu aprendes paso uno bien, lo vas a hacer de maravilla en el paso dos, y 

entonces usted hará increíble con paso tres. Pero si usted es débil en uno, va a estar débil en dos, 

y llegando a tres, cuatro y cinco, será muy difícil. 

 

Ningún paso en marketing será firme o sólido hasta que entienda los pasos fundamentales, Cero, 

1,2,3. La razón que menciono Cero es porque sin él, nada más puede existir. Es por eso por lo 

que ve conceptos de marketing de Mickey Mouse que están en todas partes y todo son absurdos. 

Ellos dicen: "Ah, pero yo vendo." "Está bien, no voy a discutir contigo. Eso es lo que tu piensas 

que es. Pero te puedo decir que hay métodos que son 1000 veces más eficaz. Si tú no puedes 

dominar el Cero, las cosas del 1,2,3 tendrás problemas en todas partes. Desafortunadamente, así 

es como funciona la vida. O, afortunadamente, así es como funciona la vida, y puedes tenerlo 

como quieras. 
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Organización 

Capítulo IV 

 

Información sobre la organización en relación con marketing es extremadamente importante. Si 

tú eres capaz de adaptar esto y aplicarlo en tu vida, vas a cambiar tu vida por completo. Tiene 

que ser tu verdad. Tienes que comunicarte de una manera que seas real. Si tú lo adaptas y lo 

aplicas, tu verás los resultados. 

¿Qué es organización? Este es un ejemplo: Si te pidiera que organizaras las canicas, ¿qué 

significaría eso? Esto podría significar que usted va a separarlas. ¿Ya ves cómo están separados 

ahora? Los rojos con los rojos, los verdes con los verdes. Para organizar cualquier cosa, debe 

utilizar espacio. Debe haber un espacio ordenado, pero lo que está haciendo es separar. Espacio 

significa separación, poner espacio entre características específicas. En este caso se trata de solo 

colores. 

 

Tenemos todas estas canicas y vamos a organizarlas. Vean las canicas, todas estas canicas 

mescladas, cuando algo está en este estado, tiene un nombre, “confusión.” Organización o el 

orden es lo opuesto a la confusión. Todo lo que tengo que hacer es ver en qué orden se encuentra 

su oficina y yo sabre lo confundido que estas. Es muy simple. Si tus tomas toda esta confusión, 

todo este desorden y lo organizas, tu empiezas a separar las canicas. En este caso, las moradas 

con las moradas, las azules con las azules, los azules claros con los azules claros y los amarillos 

y así sucesivamente. Eso es organización. Cuando usted mezcla todas las canicas, 

independientemente del color eso es confusión. 

 

Si usted ve el escritorio o un armario de alguien, usted puede ver el nivel de confusión que el 

individuo tiene en su vida y en su forma de pensar. Eso es igual a la producción en la vida. Eso 

será igual a la cantidad que él va a crecer y seguir expandiendo. Es proporcional. Es una señal. 

Es una cosa simple, es como ver huellas en el bosque. Oye eso es un oso, no es un conejo. 

¿Entienden lo que quiero decir? Estos son signos de la condición de un individuo, pero también 

le dice lo competente que es. No importa lo mucho que enseñe, y tu escuches, si usted no le pone 

orden a su espacio, usted no será capaz de pensar con los datos. 

 

Vamos a decir que estas personas son las canicas. Esto es lo que entienden por organización. 

Separa a las personas por sus diferentes habilidades. Hay personas que nunca deberían ni 

siquiera hablar con otras personas. Bueno ellos dicen, “hola, buenos días,” y eso es todo. Eso es 

todo lo que deberían de hablar. ¿Por qué? Porque cuando se ponen juntos, se confunden. Tienen 

diferentes metas, propósitos diferentes, diferentes realidades, diferentes habilidades. Es por esto 

por lo que se debe categorizar a las personas por sus capacidades. Si tú haces eso, usted tiene una 

organización ordenada y mantiene cordura, mantiene producción. Su organización no funcionará 

cuando mezcla todas las canicas diferentes. Usted nunca debería de estar mezclando ciertas cosas 

como papel higiénico en el refrigerador o verduras y la leche en el congelador. 
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Orden tiene que ver con la separación y poner las cosas en los lugares que se supone que 

deberían de estar. Entonces, lo que haces cuando separas es identificar esos colores y aislarlos. 

Eso es todo lo que el orden es. Pero tú tienes que separar. En este caso, cuando se habla de 

personas en una organización, los separas por sus capacidades, por sus acciones, por lo que 

hacen, por lo que producen. Cuando se tiene una división de personas, un grupo de personas, hay 

que ponerlos a la prueba para ver si son colores azules o colores rojos o colores negros. No 

importa, pero tú tienes que separarlos. Usted debe de poder ver diferentes capacidades. Si pones 

la capacidad de este chico con otro chico, ese chico va a tratar de hacer que el otro chico sea 

estúpido. Si el otro chico no sabe, se va a ir abajo y el primer chico va a subir un poco. 

 

Es muy simple y es basado en las habilidades e intenciones. Usted no entiende cómo poner orden 

en su vida, por lo que termina con niños sin padres, abandono, y todo roto. Organización 

comienza con el orden que usted pone. ¿Qué es orden? Esta es la definición. Es la condición en 

la que todo está donde se supone que debe estar y en buenas condiciones, listo para realizar su 

próximo uso cuando sea necesario. Si eso no es cierto, entonces la persona va a ser un individuo 

muy confuso, muy incompetente. A él le gustaría aprender, pero no le van a poder enseñar nada. 

He aquí por qué. 

 

Así es como su escritorio debe de estar. Yo entro en su casa y miro a su alrededor; Miro en su 

coche y sé cómo usted está confundido. Es inútil enseñarle a cualquier persona cualquier cosa al 

menos que le pongan orden a su vida. Este es el gradiente ausente. Esta es la esencia ausente. 

¿Tú quieres producir? Tienes que poner orden primero. Ahora hay un dato que tal vez usted ha 

escuchado antes, pero en realidad es en marketing y la usan en los supermercados. Si vas a un 

supermercado, te darás cuenta de que hay diferentes marcas de productos. Si miras con atención, 

hay dos tipos de personas que ponen cualquier cosa en esos estantes: las personas que trabajan 

para la tienda y las personas que trabajan para los distribuidores o la marca del producto. Por 

ejemplo, usted nunca verá la gente que trabaja para la tienda poniendo Coca Cola en los estantes 

de Coca Cola. El hombre de Coca Cola lo pone ahí. Tengo entendido que se le ha dado una 

cantidad de espacio especial para que pueda poner sus productos ahí. Todos los productos 

principales tienen sus distribuidores principales y personas especiales para su manejo. Cerveza, 

por ejemplo. Siempre verás el hombre de Bud poner todo bajo los letreros de Budweiser, porque 

él es el encargado de ese estante y ese es su espacio. Ellos luchan por este espacio. Esto se debe a 

que necesitan el orden para asegurarse de que noten su producto. 

 

¿Por qué lo querrás allí y no aquí? El espacio es espacio. No, yo no lo quiero aquí abajo. Yo lo 

quiero aquí a la altura de la gente y adonde lo puedan ver. ¿Por qué? Porque fuera de la vista está 

fuera de la mente. Si se trata de una representación visual, siempre se acordarán de él. Entonces, 

cuando el comprador entra, ellos quieren el primer lugar. Yo quiero que mis papas Lay’s estén 

allí. Los demás, no quiero que sean competencia. Lo quiero aquí. Fuera de la vista está fuera de 

la mente. ¿Ahora, qué tiene esto que ver con el orden? Cuando ves algo, presta mucha atención, 

en realidad te habla. De hecho, te está diciendo: "Oye, estoy aquí. Existo. Cómprame, cómprame, 

cómprame. Mira lo hermoso que soy. Mira el amarillo y el brillo. Cómprame, cómprame ". Todo 

lo que está a su alrededor le está hablando. Todo lo que está a su alrededor lo que tú ves te está 
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hablando. 

 

Mañana voy a hablar de unidades de atención, entonces será más real, pero todo a su alrededor le 

está diciendo algo. ¿Cuál crees que es el ruido en la cabeza de este hombre en la imagen a tu 

izquierda? Es una locura. Este tipo no tiene ninguna atención disponible para hacer lo que se 

supone que debe hacer por su confusión, su desorden, le está absorbiendo toda su atención. Él es 

un individual muy débil. Él tiene la atención en todas partes y no puede producir nada. Ese es el 

secreto detrás del orden. Fuera de la vista está fuera de la mente. Debe tener gabinetes; usted 

debe tener cajas y cestas y sus cosas categorizados. Entonces, ya sabe, si usted lo recoge, lo 

puede volver a encontrar. Usted debe tener este orden, o no se puede aprender, y será un fracaso. 

Un fracaso porque no han sido capaces de controlar su espacio. Su espacio tiene que ser 

agradable y limpio y usted será capaz de aprender y aplicar lo que se les ha enseñado. ¿Quieres 

ver otro ejemplo? Muy simple. Esto es muy fácil de entender ahora porque estamos en la era de 

las computadoras, ¿verdad? Muy bien, Matt, me dijo que sabe un poco acerca de las 

computadoras. 

Matt: ¿Correcto? Todos sabemos un poco. 

¿Qué ocurre, Matt, si abrimos todas estas ventanas y más y más ventanas? ¿Qué ocurre con la 

computadora? 

 

Matt: Utiliza toda la memoria RAM y luego empezara a disminuir la velocidad de la UCP. Por lo 

tanto, el proceso se vuelve más lento dependiendo del tipo de hardware que tenga la 

computadora adentro. 

 

Así que eso significa, eso significa que su computadora se convierte en una herramienta menos 

útil debido a que la atención está en demasiadas ventanas. El cierre de ventanas, que no está 

utilizando es el secreto detrás de la eficiencia. No es necesario aprender muchas cosas. Tienes 

que ser ordenado primero. Cada vez que vea a alguien que está luchando en la vida, verá que la 

lucha es proporcional a su confusión, su desorden en su espacio. 

 

Incluso la basura tiene que ser puesto en orden, basura A va en la caja de basura A. La basura 

azul va con la basura azul. Debe tenerlo en cajas, debe estar fuera de la vista. Si usted no está 

trabajando en un objeto, no lo necesita en el camino. El momento en que entras a un espacio 

desordenado, te debilitas. ¿Alguna vez has tenido alguien con quien hablaste y luego, cuando 

terminas de hablar con ellos, te siente más débil, tienes ganas de dormir? Usted ha estado 

hablando con un individuo muy desordenado. 

 

Crystal: Antes de irme al final del día, incluso si estoy trabajando en casa, no me levanto y me 

voy. Todo tiene su lugar. Los bolígrafos, lápices, clips de los de papel, las carpetas. Tengo un 

archivador. Todo debe tener su espacio. O de lo contrario es como dijiste, mi mente simplemente 

va a todas partes. Y yo no puedo trabajar así. 
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Bueno, eso está muy bien hecho, Crystal. Ahora que entienden cuál es el principio básico, eso va 

determinará qué tan buen estudiante es, lo bien que pueda aplicar las cosas, y cuán efectivos son. 

Es lo básico de la vida. Así es cómo funciona la vida. 

Pero déjenme decirle una cosa antes de que terminemos. Cuento esta historia todo el tiempo de 

un tipo que entra en un almacén bien organizado. Él está impresionado porque todo está 

codificado por colores, todo está categorizado en los libros, y todo está en los estantes, como el 

almacén de Amazon. Ellos son ordenados y tienen computadoras para ayudarles a encontrar 

cualquier cosa. 

 

Él está impresionado. Él le dice al gerente del almacén, "Eres increíble." Y el gerente dice, "¿Sí? 

Está bien." Y a continuación, el visitante dice, "Mira eso. Mira eso. Mira la cantidad de orden 

increíble que tienes." Y el gerente dice: "Permítanme decir algo sobre lo que ve. ¿Qué quiere 

decir por el orden que tengo, la forma en la que hago las cosas? ¿Qué quiere decir con eso?" El 

visitante dice: "Bueno, la forma en que lo hace, hombre. Mira, todo está codificado por colores. 

Todo tiene un número. Todo tiene una etiqueta. Usted sabe dónde está todo y es el orden que 

pones". El gerente se detiene un poco y dice: "Escúchame. ¿Hay alguna otra manera de hacerlo?" 

 

Qué significa eso? El desorden siempre es aprendido. La confusión siempre se aprende. La 

pobreza siempre se aprende. La enfermedad siempre se aprende. Si ves un cuerpo obeso, el 

aprendió a comer de la manera incorrecta. Aprendió esos pensamientos y acciones que lo 

hicieron muy enfermo. Aprendió su comportamiento. Todo se aprende. Por lo tanto, si alguna 

vez le enseñaron ser ordenado, lo podrás rastrear a alguien, "recoja esto, recoja eso." Mañana, si 

vienes a mi casa, verás que todo está en el lugar correcto, donde se supone que debe estar. Esa es 

cordura y atención. 

La próxima vez que nos veamos, voy a explicar unidades de atención. Se debe de tener orden 

antes de aprender y poder practicar. Recuerde la computadora, no puede tener todas las ventanas 

abiertas. Es exactamente lo mismo. Tendrá algún desorden mientras que trabaja, pero al final del 

día, debe volver a ponerlo en orden, listo para el próximo ciclo. Si no puede hacer esto, tú nunca 

podrás aplicar lo que te enseño. No tendrá sentido. ¿Quieren ser buenos vendedores? Tienes que 

poner orden primero. 

Muy bien, tienen algo de tarea. Esto es lo que quiero que hagan, quiero que tomen algunas fotos 

de su espacio, tal como está ahora. No lo cambie, y luego me dirás más tarde, cuando lo arregles, 

¿cómo se ve? La misma imagen, el mismo ángulo. 
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Atención 

Capítulo V 

Si conoce los fundamentos de un proceso o una producción, puede solucionar cualquier cosa. Su 

vida será menos caótica, menos dolorosa, más fácil, más feliz, más alegre, más saludable. Va a 

empezar a hacer cambios en su vida. Comenzaras a crear tu propia vida y esa es la meta. Tu 

creas la tuya y yo creo la mía. 

¿Recuerdas estas canicas de la charla acerca de la organización? Lo tocamos un poco, pero 

vamos a profundizarlo para ver cómo funciona. Creamos cosas prestando atención a las tareas 

involucradas. Puedes leer esto en todo tipo de libros de consejos. Es posible que haya visto y que 

hayas escuchado cosas como: “Si persiste, podrás crearlo.” 

Hemos tenido esas cosas de bla bla bla. Hay conceptos básicos sobre cómo crear cosas o cómo 

no puede crear cosas. Digamos que estas canicas son unidades de atención. Cada una de estas 

canicas es una unidad de atención. Lo que necesita saber es en qué grado tiene unidades de 

atención disponibles. Entonces, digamos que este eres tú y estas son todas sus unidades de 

atención. Eso significa que eres algo capaz. Es como si tuvieras toda la memoria disponible en la 

computadora. Todo el RAM es suyo, está vacío, no hay ningún programa instalado. A medida 

que transcurre la vida, las cosas suceden. Digamos que tienes una relación, y su pareja sale y te 

es infiel. Vas a tener la atención en eso. ¿Por qué hiciste eso? Digamos que su mamá o papá 

muere. Oh, esa es una gran pérdida. Ya ves, ahora tienes atención en eso. Esas se llaman 

pérdidas. Digamos que fuiste golpeado en la escuela. Eso fue bastante doloroso, muy humillante, 

por lo que la gente se reía de ti y esas cosas, te molestaban, eso es todo. Por lo tanto, perdiste 

más unidades de atención. Cuando digo pérdida, significa que estás atrapado allí, y ya no tienes 

las unidades disponibles. Digamos que tus padres se divorciaron. Oh, esa es una grande. Te lo 

diré por experiencia personal, porque mis padres se divorciaron cuando tenía unos ocho o nueve 

años y fue un desastre. Fue horrible. No entendí realmente lo que le sucedió a mi vida hasta 

después de que descubrí esto. Digamos que usted tiene un accidente automovilístico porque 

estaba ebrio mientras conducía, luego golpeo un poste y ahí se fue su automóvil. No sólo perdió 

su automóvil, pero tal vez usted perdió su licencia, recibió una multa. Fue un incidente muy 

doloroso.  

Vas a la escuela, fallas una prueba y no entiendes lo que el maestro te está enseñando. Fallas un 

año escolar; te echaron de la escuela. Fue doloroso. Quedaste embarazada y no quieres quedar 

embarazada, pero como te gusta el Tony, fuiste a él y terminaste embarazada. ¿Qué desastre? 

Eso asusta. Le dices a tus padres que estás embarazada y oh, Dios mío, te preguntan “¿Quién te 

embarazó?” ¿Y que si ni siquiera sabes quién te dejo embarazada? Porque estabas aquí y allá. 

Bueno, este tipo de incidentes en la vida toman tus unidades de atención y te derriban, como la 

mantequilla derretida sobre una tostada. Tu vida empieza derretirse y te quedan menos unidades 

de atención. El problema es que las unidades de atención son las que te hacen inteligente, 

capaz, saludable. Ellos son la vida que le das a tu cuerpo para que pueda restaurarse. 

Las unidades de atención son su agilidad, su creatividad, su memoria. Si esto está sucediendo en 

tu vida, estás perdiendo habilidades. ¿Por qué piensas que de repente aumentas demasiado peso? 
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¿Por qué crees que eres susceptible a las enfermedades? ¿Por qué crees que dudas de ti mismos? 

¿Por qué no eres lo suficientemente rápido? Puede ser aún peor. Tu pierdes tiempo y dinero. 

Sales de la universidad; piensas que estás seguro, y ni siquiera puedes alimentarte. Uno piensa: 

“¿Qué diablos es esto? Algo no está bien." 

Tu esposa te abandona, te divorcias. Todos los que participan pierden. ¿Qué pasa cuando 

mientes? ¿Tienes que prestarles atención a las mentiras? ¿Qué dije? No tienen que ser tan 

grande, pueden ser mentiras pequeñas. ¿Qué tal todos esos secretos que tienes que no le has 

contado a nadie? Poco a poco, cuando te preguntan: “Oye, ¿por qué no haces esto?” Usted dice: 

“No puedo, es demasiado difícil, es muy duro, estoy enfermo. No sólo estoy gordo, soy feo y 

enfermo y tengo compromisos que debo hacer, y no tengo tiempo para estudiar o hacer nada en 

la vida porque ya soy viejo. “ 

Lo que sucedió es que nunca aprendiste a vivir. Nunca supiste que las pérdidas ocurrieron. 

Piensas que es normal. La buena noticia es esta: si aprendes cómo funciona la vida y comienzas a 

comprender cómo suceden las cosas y comienzas a recuperar las unidades de atención y 

recuperas tu vida. De repente esa alergia que tuviste se detiene. No es porque trataste la alergia, 

sino que trataste tu vida. Recuperas más y más unidades de atención. Ganas la capacidad de estar 

sano nuevamente. Tu cuerpo tiene la oportunidad de recuperarse. 

¿Qué pasa si no ves las conexiones? No ves que, si tratas mal a tu vecino de al lado, va a afectar 

tu vida. Tendrás pérdida de atención porque él podrá desquitarse contigo. Una vez que haigas 

empezado un juego, ¿te roba la atención? Secretos. ¿Tienes una amante que no crees que te va a 

afectar porque tu esposa no se ha enterado? Eres más débil debido a los secretos que tienes que 

guardar. 

Hay conexiones, te guste o no. Al ser infiel, deshonesto, mentiroso, engañar, robar, estos actos te 

matan porque tienes atención en lo que hiciste. Sabes que están mal. Nadie tiene que decirte: "No 

robes". Tú lo sabes. Por eso se llama consciencia. Si aprendemos cómo funciona la vida, 

comenzamos a entender lo que hicimos y por qué fue una imposición. Empiezas a recuperar 

unidades de atención. Empiezas a ser capaz. Al igual que en la computadora, de repente 

comienzas a cerrar ventanas y tienes más memoria. 

Mira esto, la nueva aplicación que instalé. Funciona rápido. Sin demora en la mensajería, nada. 

Verán, el secreto de la eficiencia es el control de las unidades de atención. Es por eso por lo que 

te hablé sobre el orden el otro día. Cuando tienes desorden, todo a tu alrededor te está hablando. 

Todo lo que te rodea está atrayendo tu atención. Es por eso por lo que, si entras en un área muy 

confuso, te cansas, te debilitas. No duras tanto como lo harías normalmente. Vas a necesitar café 

y vas a necesitar esto, vas a necesitar eso porque de repente tienes sueño. Todo te está llamando 

la atención. Debido al desorden, cometes errores. No puedes trabajar en un área confuso. 

Si te conectas con alguien que está desordenado y confundido, él o ella absorberán tus unidades 

de atención. Te confundirás. ¿Como puede ser? Estás prestando atención a alguien que está 

confundido. Dime con quién estás hablando y te diré lo confundido que vas a estar. Usted cree 

que necesita ser amable con la gente porque se supone que es una buena persona. Yo selecciono 

con quién hablo o no. Es con fines de salud. Él o ella no se alinean conmigo. Lo siento mucho; 
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No hablo con él o ella. Ni siquiera respondo su correo electrónico o mensaje de texto. No quiero 

saber nada sobre ese individuo. 

¿Por qué selecciono con quién hablo? Porque sé cómo controlar mis unidades de atención. 

Digamos que tenía una esposa en la que no confiaba porque era promiscua y si tuviera la 

oportunidad, actuaría según sus deseos. La atención prestada a eso me debilitará para siempre. 

Siempre estaré mirando allí, siempre prestando atención. Si no puedo confiar en mi esposa, ella 

no puede ser mi esposa. De eso se trata la confianza. Se trata de que no necesito prestarte 

atención porque sé qué harás tu trabajo. Si no puede confiar en las personas que lo rodean, es 

mejor que no las tenga allí. Te debilitarán. Necesitas ser confiable; necesitas ser productivo; 

necesitas saber qué estás haciendo. Al entrenarlo quiero asegurarme de que no tengo que dedicar 

mis unidades de atención a usted en absoluto. Porque deberías ser una ventaja para mi vida, no 

una responsabilidad. 

¿Por qué necesitarías confiar en tu esposa para tu propia salud, para tu propia cordura? ¿Por qué 

debería él o ella necesitar confiar en ti? Debes ser leal y fiel y cumplir tu palabra. Tú quieres que 

tu esposa sea leal contigo. 

Trabaja en esta actividad importante de forma continuamente. Pregúntese: "¿Dónde tengo mi 

atención? Cuando sabes esa respuesta, duermes mejor. Relájate, enciende el canal de Disney 

Chanel, ve a ver a Los Vengadores. Estar solo es más productivo y saludable que perder el 

tiempo con personas que están confundidas y que toman tu atención. Pierdes atención al grado de 

confusión. Necesitas tener el control de tu atención. 

En mi ejemplo, todas las vidas mostradas son como si hubieran sido untadas con mantequilla. 

Tienen medias habilidades. Hay algo positivo, hay algunas buenas noticias sobre esto. Si 

comienza a comprender su pasado y no deja que nadie le diga: "El pasado mes pasado que no 

existe". El pasado es tiempo en prisión, es increíble. Es lo que debilita a la mayoría de las 

personas. Tu pasado está en tu presente, tu pasado puede comer todos los días de tu existencia. 

Si miras tu pasado y estudias las cosas que estás aprendiendo ahora, dirás: "Oye, veo cómo me 

equivoqué ahí. No sabía lo que estaba haciendo". Has aprendido, entiendes lo que hiciste, has 

asumido la responsabilidad. No solo recuperarás las unidades de atención, sino que también 

tendrás unidades nuevas. Así es como evolucionas, así es como creces. Mire su pasado, asuma la 

responsabilidad, aprenda a hacer esto y vea lo que ha hecho. Ganas nuevas unidades de atención 

porque aprendes algo nuevo. Esto te hará mejor. 

No importa lo que hayas hecho, debes mirarte como actor. Podrías decir: “Miré, pero no 

funcionó. Hice trampa, hice esto y aquello mal, pero veo lo que sucedió. También aprendí de 

esas experiencias ". Si continúas cambiando, llegarás a un punto en el que serás muy capaz, 

mucho más capaz que cuando comenzaste a perder habilidad. Cuando te recuperas te haces 

responsable de los errores que cometiste. Creces porque eres mejor que antes. Ese es el secreto 

de la evolución, del crecimiento, de la expansión. Los errores son buenos errores. ¿Por qué? 

Porque si los examina, aprende cómo sucedieron, su atención no se detendrá en los errores. 

Puedes aprender algo nuevo. 
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¿Por qué no aprendes antes de cometer errores? No sabes que son errores antes de que se hagan, 

porque esa era tu realidad. Ganas más y creces con la experiencia. No puedes tener miedo a los 

errores o equivocaciones. Hay dos preguntas que hacer: ¿Hubo algo que hice que hizo que el 

proceso no funcionara o fue algo que no hice que hizo que el proceso no funcionara? Si hace esas 

preguntas, se colocará en el centro de la corrección. Eso es control de costos y le permite 

aprender de las equivocaciones o errores. Esas preguntas abren la puerta a cualquier cosa. Te 

ayudan a recuperar las unidades de atención. 

Sigue buscando, sigue creciendo, sigue expandiéndote, sigue recuperando tus unidades de 

atención. La memoria que se ha abierto con todas esas ventanas en su computadora comience a 

cerrarlas. ¿Qué pasa? Te vuelves más rápido, mejor, aprendes, creces de tus experiencias. No 

importa lo que hayas hecho. Todo lo que debes hacer es empezar a buscar. Estás jugando contra 

ti mismo. Quieres vencerte a ti mismo. Desea ser mejor que tú mismo, y así es como se hace. 

Cuando trabajas, hagas lo que hagas, si no funciona, dices: estoy haciendo algo que no funciona 

o me estoy perdiendo algo que no estoy haciendo. ¿Que no estoy haciendo? Entonces, te abres 

para ser un estudiante. Te abres a los datos. Te abres a la respuesta. Es como magia, encontrarás 

la respuesta frente a ti si haces esas dos preguntas, ¿qué hice o qué me falto por hacer? Tu 

progresarás. 

Cuando produzcamos y llamemos, los supervisaré. ¿Descubriré cuántas llamadas hiciste? 

¿Cuáles fueron las respuestas? Te guiaré y te diré lo que hiciste mal o bien en las conversaciones. 

Así es como aprenderás. Te perdiste este paso, ponlo, hazlo de nuevo. Es fácil una vez que lo 

sabes. Tengo que decirte esto. Mi abuela tendría este dicho y siempre sería: "Mijo recuerda que 

todo es fácil una vez que aprendes cómo hacerlo". Yo decía: "Abuela, esto es difícil. No existe 

un animal como el mopey, simplemente no lo sabes. Dijo que la vida era difícil para mí porque 

no sabía y mi abuela tenía razón. Ni siquiera llegó al tercer año de la escuela, pero esta anciana 

fue increíble. Ya tendría 100 años si no hubiera fallecido. Nunca la vi enferma. Murió por falta 

de propósito, pero no porque estaba enferma. Se fue a la cama un día y dijo: “Esto es todo; Elijo 

morir ". Ella tiene estas ideas increíbles y una de ellas fue: “Si no estás listo, no estás listo Mijo, 

lo vas a estropear. Prepárese, aprenda cómo hacerlo y luego hágalo. Práctica, practica y luego 

hazlo. Lo haces y la vida será buena para ti ". Uno de sus dichos fue la definición de dificultad. 

“Nada es muy significativo. Es difícil porque no sabes lo que estás haciendo. Una vez que lo 

sabes, se convierte pan comido. Por lo tanto, no tiene que hacer tanto esfuerzo, la vida puede ser 

fácil, simplemente no lo sabe ". 

Crystal: Entonces, realmente me gusta esto. A veces las personas no piensan en cuánto espacio 

desorganizado puede tener en su cerebro, solo en usted mismo. Entonces, realmente me gusta 

esto. 

 

Bueno. Siempre recuerde, pensamos y percibimos con datos. Te voy a dar un ejemplo. Si un 

dentista mira su boca, verá ciertas cosas que usted no puede ver en su boca. Ves dientes y encías, 

eso es todo. La pregunta es ¿por qué su dentista puede ver cosas que usted no puede ver? porque 

el dentista ve lo mismo que usted con los datos, pero tiene más datos y experiencia. Ves cosas 
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con datos, escuchas cosas con datos, percibes cosas con datos. Si no tiene los datos, no puede 

verlos. Es invisible. Pero eso es por qué tú no puedes ver la inflamación de una encía. 

Otro ejemplo, puedo mirar una unidad de aire acondicionado y ver a través de ella porque 

aprendí durante muchos años, que era mi primera profesión. Yo puedo saber qué estaba mal con 

el equipo sin ni siquiera abrirlo, puedo acercarme y escuchar el sonido y saber de qué se trata. 

¿Cómo puedo saber porque pienso y percibo por mi experiencia? El único propósito de tener 

datos es usarlos. Es por eso por lo que te estoy dando estos datos. Es por eso por lo que ustedes 

comienzan a ver cosas que están mal en lo que hacen y piensan. Siempre estuvo ahí. 

Lo único que realmente puedes dar a la gente son los datos con los que pensar. Déjelos 

resolverlo. Te daré el abrelatas y una lata de atún y lo abres. Tú tienes que resolverlo. Tal vez no 

sea atún, tal vez sea estiércol de vaca o algo así, pero quiero que lo descubras. No quiero 

involucrarme en tu vida, pero te daré el abrelatas. Eso es enseñanza, eso es entrenamiento, eso 

realmente ayuda a alguien. Entonces, no juzgues, entiende mejor. Todo lo que te estoy dando son 

datos para que puedas entender a las personas y comprenderte a ti mismo. Mira a la gente. ¿Por 

qué crees que no pueden verlo? ¿Por qué? ¿Por qué crees que no pueden ver algo tan simple? 

Seamos prácticos. ¿Por qué crees que las personas no forman líneas fuera de tu oficina? Porque 

no pueden ver lo que tienen y lo que sabes es una mejor opción. ¿Te gustaría saber qué es 

marketing? ¿Por qué tendrías que hacer encuestas? Entonces, podemos averiguar qué datos faltan 

para poder dárselos para que puedan verlos. Luego lo quieren, luego lo promoverán. Es por eso 

por lo que, como estaba hablando con Don ayer y le dije, escucha, el secreto siempre es que él es 

realmente real para él en este momento y siempre es real en la medida en que puedas verlo 

porque tienes datos. 

La única parte que falta son los datos, los datos adecuados se comunican para que puedan ver el 

agujero que existe, la necesidad de llenarlo, para que puedan ver sus necesidades, para que 

puedan ver que usted puede cambiar las cosas. Tú lo cambias porque no pueden verlo. No 

pueden verlo porque no tienen los datos correctos para ver. 

Henry: 

¿Alguna pregunta, comentario? 

Alex: 

No tengo ninguna pregunta, pero definitivamente estoy listo para hacer algunas llamadas contigo 

para ver cómo puedo mejorar y, básicamente, lo que digo. 

Henry: 

Totalmente. Esta semana tendremos un poco más de teoría y luego la próxima semana 

deberíamos poder saltar a esas llamadas. 

Alex: 

Si suena bien. 
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Verdad 

Capítulo VI 

La vida es el resultado de cosas que entiendes. Cuando tienes dinero, cuando eres pobre, cuando 

estás en bancarrota, cuando estás abandonado, cuando eres traicionado, todo eso lo hacemos 

nosotros. Podemos estar inconscientes en la medida en que pensemos: "No hice nada". O culpas 

a un ángel, a tu fecha de nacimiento, a Dios, a la Virgen María o a quien quieras culpar. Esas son 

creencias personales, pero se basan en no mirar cuidadosamente lo que haces. 

Debe tener la información correcta para pensar con esa información. Como ejemplo, cuando el 

dentista mira sus dientes, está mirando con la experiencia de muchos dientes y encías y mucha 

práctica. Por eso ve las cosas. Solo ves tus dientes de forma aislada, en un grado limitado. 

Entonces, eres ciego y tonto en la medida en que no tienes datos comparativos, o tienes datos 

falsos. Ahora, mi objetivo es compartir datos con usted y decir: "Oye, me gusta más este". Piensa 

con él, huele con él, tócalo. 

Uno de los ejemplos que voy a compartir con ustedes es el dato de marketing senior. Es sobre 

todo desconocido, no tenerlo confunde a las personas. Hasta que comprenda esto, tendrá 

problemas en ventas y relaciones. 

Aquí hay una pregunta discutible. ¿Qué es la verdad? Es la pregunta que hizo Pilato antes de 

sentenciar a Jesús. La gente mata a otros y a ellos mismos por esta pregunta. Dirán: "Esta es mi 

verdad. Esto es verdad. El tuyo es falso. ¿De Verdad? Ah, así que aquí vamos. Esto es lo que 

encontré que tiene sentido para mí, y lo he visto funcionar el 100% del tiempo. La definición de 

verdad es lo que funciona, y lo que funciona más ampliamente en lo que se aplica. Pilato no tenía 

idea de que había creado una revolución sin respuesta a su pregunta. No era un pragmático. 

¿Qué es lo que funciona en la vida? Cuando observas a las personas y recuerdas el ejemplo de la 

torre de transmisión y el radio. Bueno, a las 9.20 AM, esa es tu verdad. La realidad de los dos 

comunicadores es su verdad. ¿Quién eres para venir y decirle a alguien que su verdad no es la 

verdad, pero la tuya es? ¿Quieres problemas? Puedes entrar en discusiones sobre la verdad. 

Todos tienen razón. Es una de las lecciones más importantes que he aprendido sobre las 

personas. Todos tienen razón. ¿Y adivina qué? Nadie tiene derecho a cambiar lo que es correcto 

para ellos, excepto ellos mismos. Entonces, cuando cambias de opinión por una verdad mejor, 

entonces es una verdad nueva. ¿Te funciona? Quédatelo. Mientras funcione para ti, está bien. 

¿Tú entiendes? Te mostraré cómo esto afecta las relaciones. 

Digamos a una persona: "¿Por qué estás bebiendo? Es realmente malo. No deberías estar 

bebiendo. Beber es su verdad. Él o ella quiere beber. Ese es un tipo de vida hecha por una razón 

equivocada. Pero la verdad es la verdad. Esa persona siempre tiene la razón. Y, bueno, tal vez la 

mente de esa persona cambia. Oh, puedes ser más justo, supongo. Tú decides. Entonces, nadie se 

mete con mi verdad y yo no me meto con la verdad de nadie. ¿Tú entiendes? Esto es lo que es 

verdad para mí. Lo he visto funcionar. Comparto mi verdad. Tal vez esto no tiene sentido para ti. 

No te preocupes por eso. No tienes que usarlo. Mira lo que sucede cuando lo usas correctamente. 

Vea si le da resultados. 
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Hay una ley de ventas y marketing. Recuerda la definición de verdad. Lo que funciona más 

ampliamente a lo que se ha aplicado. Si demuestras que tu verdad funciona mejor, la gente 

elegirá tu verdad. ¿Por qué? Porque funciona mejor. Es simple. No tienes que decir: "Tu verdad 

es mala". En su lugar, diga: "Entiendo lo que estás diciendo". Y puede que él diga: "¿Qué pasa 

con la tu verdad tuya? ¿Qué hay de esto o aquello? "Y tu respondes:" Bueno, yo pienso de esta 

manera ". Y él dice:" Oh, realmente, guau, esto realmente tiene sentido para mí ". Míralo de una 

manera muy práctica. Mira a ver si esto funciona para ti. 

La verdad se usa en la medida en que funciona. Le muestras a la gente al no decir que algo está 

mal con ellos. Ellos ven que tú lo haces más fácil, mejor y más efectivo. Ellos lo entenderán. 

Cada uno de nosotros quiere mejorar en nuestra vida. La vida se trata de mejorar. Entonces, si te 

muestro un método mejor, dices "Hmm". Podrías decir: "Bueno, lo rechazo". Porque no quieres 

darme la razón. Está bien. No voy a hacer nada en contra de eso. Pero si te muestro una mejor 

manera, puedes pensar en eso. No puedes ver cosas que ya has visto. Así es como se difunde la 

verdad y ese fue uno de mis secretos con el Centro de Beneficios Médicos. 

Estaba en mi presentación. Se basó en una Ley Superior. No me meto con la realidad de las 

personas, porque tienen derecho a su realidad. Lo que digan es correcto, es correcto. Sea cual sea 

su Dios, o sus ángeles o sus velas, no me importa. Están practicando el derecho a vivir y crear 

cualquier verdad que sea. Yo les respondo, ¿está funcionando para ti? Si es así, quédate con eso. 

Si me preguntas sobre mi verdad, la compartiré contigo. La gente dice: "Hmm". ¿Por qué dicen, 

"Hmm?" Porque puede ser mejor que su verdad. Quizás sea un mejor plan. ¿Qué plan quieres? 

Venderás de acuerdo con esta Ley Superior. Entonces, si tu cambias las mentes de las personas, 

puede mostrar respetuosamente que tu verdad funciona mejor, y ellos elegirán tu verdad. El 

respeto es solo dejarlo ser. Esto muestra en los gestos que manifiestan importancia para alguien. 

Eso es todo. El respeto es lo que dices que de alguna manera comunica que la otra persona es 

importante y que te importa lo que estás diciendo. Si respetuosamente muestras tu verdad sin 

insultar, sin decir: "Oh, la mía es mejor que la tuya, y eso me hace superior a ti" puedes hacer 

que la otra persona adopte tu verdad. 

Esto se trata de la vida. La vida es marketing. Él marketing es vida. Si no entiende esto, está 

entrando en el campo equivocado. Eso no es vida. No se trata de tener éxito o no. No vas a tener 

éxito. Entonces, si respetuosamente demuestras que tu verdad funciona mejor, ellos te elegirán 

automáticamente. No importa qué tipo de verdad sea. Puede ser una verdad religiosa, soluciones 

de salud, problemas de dinero, cualquier cosa. Si se demuestra que es mejor, más limpio, más 

agradable y ayuda a más personas, se elegirá. "Oye, ¿cuánto dinero estás ganando?" "Bueno, les 

estoy haciendo 500 dólares a la semana". "Guau. ¿Qué haces?" Bueno, hago esto, esto y esto. "" 

Está bien. Y, bueno, ¿cuánto tiempo pones allí? "" Bueno, 40 horas. Mínimo. "" Está bien. "" Y a 

veces tengo horas extras. Tengo 550. "" Está bien. Todo bien." 

"Oye, escucha, ven aquí. Déjame mostrarte algo. Si trabajas y haces esto, lo que puedo enseñarte, 

en aproximadamente una semana puedo enseñarte cómo hacerlo. Si haces esto en 20 horas, ganas 

mil dólares, ¿verdad? Sí, agradable, limpio y legal. ¿De acuerdo? Puedes irte a casa ". "Estoy 

interesado." ¿Porque estas interesado? Porque es una mejor verdad. Así es como haces esto y 
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prestas mucha atención. Tú le pides con mucho respeto ver lo que ellos tienen. Luego, con 

mucho respeto, muéstreles lo que pueden tener. Dios mío, qué secreto. Y has estado tratando de 

vender. Tu no vendes Haces que la gente tome conciencia. 

Vender es acerca de la conciencia. No se trata de aprender un discurso. Eso es para un idiota. 

Nunca se les enseñó correctamente. Vender es fácil, siempre y cuando no juegues juegos sin 

sentido. Puede convertirse en un gran vendedor y un gran vendedor por teléfono. Harás una 

matanza si lo haces bien. Entonces, esto es lo que haces. Muéstreles lo que tienen, luego 

muéstreles lo que pueden tener. ¿Ellos saben lo que tienen? Algunas personas no lo saben. Lo 

que quieres decir es: "¿Tienes esto?" Y él dice: "No. No lo tengo. No lo tengo". 

O puedes hacerlo viceversa. Puedes comenzar con lo que tienen y luego con lo que no pueden 

tener. Pero quieres mostrarles las diferencias. Lo que puedes tener y lo que ellos tienen. "Oh, si 

tienes eso. Está bien, que bueno. Mira, vamos a ver si puedes tener esto. ¿Usted tiene eso? No, 

no lo tienes". Lo que normalmente hice en los programas de Medicare Advantage es comparar lo 

que las personas que acudieron a mí para conocer sobre Medicare les muestro lo que tenían en 

Medicare y lo que podrían tener en el plan Advantage sin ningún costo. Fue una mejoría 

dramática para ellos. Ellos decidieron. 

Mostré los beneficios. Les dije exactamente paso a paso lo que tenían. Muchos de ellos no sabían 

que tenían todos estos beneficios. Entonces, ellos decían "Guau". Lo miraron. Apreciaron lo que 

tenían. Yo dije: "Bien". Voltee la página nuevamente hasta que llegaron a un punto en el que 

vieron cada beneficio comparado. En el lado izquierdo de los beneficios de Medicare. a la 

derecha, los beneficios del Plan Medicare Advantage. Les haría mirar, “Esto es lo que tienes. 

Esto es lo que podrías tener ". Aquí en medicamentos recetados, no tiene cobertura. Aquí con 

este tienes cobertura total. Aquí usted tiene esto; Aquí usted no tiene eso. Y lo vieron por sí 

mismos. Y se inscribieron, miles y miles de ellos. 

A veces las personas tenían que cambiar de médico. Ocho de cada 10 personas cambiarían si su 

médico no estuviera en el programa. ¿Por qué? Porque se dieron cuenta de todos los mejores 

beneficios. No estaban al tanto de eso. Si lo haces de manera diferente, es una invalidación. 

Porque le estás diciendo al paciente que lo que tiene apesta. Dirá: "Soy superior a ti. Soy más 

inteligente que usted. Tengo algo mejor que tú. Ese no es tu derecho a decir algo así. Cuando 

tomas esa posición, te equivocas. Definitivamente no lo estás haciendo funcionar. Tú lo estás 

haciendo muy difícil para ti. Esa es la posición de ellos para decir si es mejor o peor. Tú no 

tienes derecho a cambiar su verdad. Ellos tienen pleno derecho a cambiar su verdad. 

Entonces, todo lo que hice fue mostrarles. ¿Y adivina qué? Las ventas fueron asombrosas. 

Literalmente, mis ventas fueron del 100%. Porque los califico hasta el final. Si de vez en cuando 

tenía uno que no lo hacía, yo hacía esto. "Está bien. Entonces, antes de que sigamos brindándote 

más de estos beneficios, porque definitivamente hay más de lo que te mostré, necesito 

asegurarme de que estamos en la misma página. Ahora levanta la mano, aquellos que no 

cambiarán su doctor no importa qué ". Y algunos levantarían sus manos. Y nos dirigíamos a ellos 

y les decíamos: "¿Cómo se llama el médico? Oye, está aquí. No tienes que cambiarlo. Oh, él 

medico no está aquí. Tendrías que cambiarlo". Bueno, muy pocas personas se levantarían y se 
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irían debido a la elección del médico. El costo se convirtió en la preocupación principal, por lo 

que cambiaron de médico. 

Pero la clave es no pasar esa línea tratando de decirle a la gente lo que está bien o mal. No te 

metas con su verdad. ¿Quién eres para juzgar la verdad de alguien más? No tienes ese derecho. 

Todos tienen su propia realidad. 

Se llama datos inaplicables agregados en nuestras conversaciones. ¿Qué tiene eso que ver con 

esto? Si esa es su verdad, ¿adivina qué? Mi verdad no es real. Ellos cambiarán ¿Por qué? Porque 

mi verdad en ese caso es superior a su verdad. Si su programa es superior a su programa, ellos 

cambiarán a su programa. 

Si dominas la verdad y entiendes a las personas, podrás ser un gran vendedor telefónico. ¿Por 

qué quieres hacer una encuesta? Esta es una pregunta. Desea realizar una encuesta para averiguar 

qué es lo que ellos tienen, para que eventualmente pueda mostrarles lo que ellos pueden tener. Y 

es por eso, por lo que es tan esencial hacer encuestas. Y haces encuestas sin insultar a la gente, 

sin hacer que ellos se sientan equivocados acerca de su verdad. 

¿Por qué quieres invalidar a las personas? ¿Por qué entrar en un juego? ¿Lo hará equivocarse? Y 

eso es lo que hacemos gran parte de nuestro tiempo. Queremos estar en lo correcto al 

equivocarlo. Queremos ser altos haciéndolos sentir bajos. Queremos ser inteligentes haciéndolo 

sentir estúpido. ¿De Verdad? No, o lo sabes o no lo sabes. 

Jugamos estos pequeños juegos en ventas y en la vida. Si juegas ese juego, pierdes. No importa. 

Puede ganar hoy, pero perderá mañana. Es algo que debes tener en cuenta. Ese es el propósito de 

las encuestas. El propósito de las encuestas es crear líneas de comunicación, para que pueda 

alcanzar realidades y acuerdos. Crea dos. Encuentra lo que la gente quiere y necesita. 

¿Especialmente, encontrar lo que tienen? Puede que no tengan nada. Por lo tanto, se sorprenderá 

si hace esto correctamente y capta la atención, el interés y la confianza de las personas. Es 

realmente así de simple. 

Te daré otro ejemplo. Si los padres constantemente les dicen a los niños lo que es bueno y lo que 

es malo en las costumbres y culturas, ¿quién demonios eres para decirles a sus hijos lo que está 

bien o mal? Tampoco tienes derecho, tal vez incluso en tu propia familia. Pero yo soy su papá. 

Bueno, supongo que no sabes cómo ser papá o jefe. Tomemos el aspecto comercial. Si quiero 

corregirlo o entrenarlo, no puedo comenzar insultándolo, diciéndole que sus pensamientos e 

ideas están equivocados. Dirás, "¿Por qué?" Porque eso es una invalidación. Una invalidación es 

un ataque. Las palabras son como pegarle a alguien. Estás siendo atacado por una invalidación 

cuando alguien quiere demostrar que tiene razón y que estás equivocado. Entonces, oh, me 

golpeaste, te devolveré el golpe. 

Los padres o jefes o personas de la tercera edad deben aprender a capacitar y educar a las 

personas. No usas, eso está mal. Usas cosas como, podemos mejorar eso. Eso podría ser mejor. 

Déjame mostrarte una mejor manera. Mira si es mejor para ti. Tú decides, nadie está equivocado. 

Siempre pueden ser mejores. 
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Muchas personas que me conocen desde hace años dicen: "Hombre, has cambiado bastante. No 

eres el mismo esposo. No eres el mismo amigo. Eres mucho mejor en lo que haces". Yo digo: 

"Porque eso es lo que quiero hacer; cambiar de las cosas malas a las buenas". Nunca los vi como 

malos. Fue entonces cuando empecé a cambiar. Vi que mis acciones tuvieron un resultado 

específico. Y si mejorara mis pensamientos, tendría mejores resultados. Así que lo hice. Pero no 

porque fuera malo, solo mejor que antes. Estoy siendo más eficiente. Eso es todo. 

Así es como haces las ventas y así es como tratas a las personas. No tratas a las personas 

haciéndote el correcto y ellos los equivocados. Así es como tienes un esposo o una esposa. 

¿Quieres tener un matrimonio muy incómodo? Intenta evaluarlo. Bueno, esto está bien, y esto 

está mal. Veo a mi esposa, ella hace cosas que, digamos, no son óptimas. Y lo tolero. Y cuando 

tengo la oportunidad, me comunico con ella. 

Si tiene problemas con la verdad, al hablar con las personas y hacer que se equivoquen, no 

puedes hacer dinero con sus opciones porque sus líneas de comunicación se apagarán. Le he 

dicho a Don muchas veces que realmente amo este concepto de la cooperativa. Es cuestión de 

ajustarlo con encuestas, obtener los datos correctos, pero venderlo es pan comido si sabes cómo 

hacerlo. 

¿Quieres hacer que la gente se equivoque? Bien, buena suerte. ¿Crees que tienes razón? No. No 

tienes razón. Siempre tienes la razón. Al igual que todos los demás. Como todos lo tienen. Usted 

dice: "Cuando veo que llueve, va de abajo hacia arriba". ¿Lo hace? Si. Bueno, la próxima vez 

que lo haga, muéstramelo. Quiero verlo. Bueno, ¿por qué no me crees? No es mi creencia. Solo 

muéstrame la próxima vez que lo veas. Eso es todo. ¿Ves lo que quiero decir? La gente siempre 

quiere ganar eso. Quieren ganar esa rectitud. Hablo con las personas, las examino 

respetuosamente y descubro lo que tienen. Te sorprendería que no sepan lo que tienen y lo que 

están pagando por ello. 

Los muchachos de Medicare descubren: "Oye, tenía seguro y fui allí, y no sucedió. Siempre me 

cobran, y ven esto, y pensé que estaba cubierto". Todos se molestan. Es entonces cuando podrían 

cambiarse a otro seguro o ir a la cooperativa o, mirar, estar interesados. ¿Correcto? No tienes que 

esperar por eso. Hágales saber lo que tienen. 

Se dan cuenta de lo que tienen aquí. Déjame mostrarte la cooperativa. Ahora debes ser realmente 

estúpido e inconsciente para no ver estupidez e inconsciencia, ¿verdad? Por eso no vendemos. 

Esa es la razón, incluso si está chapada en oro y le dan dinero, todavía no lo venderá. Porque 

tienes este modo. Este modo de justicia. Tienes razón. Y luego te enseñaré por qué se te ocurre 

esa estupidez, para que puedas deshacerte de ella. Y tu relación comienza a mejorar. Venderás 

mejor. Lo haces mejor. Esa es realmente la razón por la que estoy aquí hablando contigo, porque 

creo que las personas, si se presentan con corrección y se mercadea correctamente, irán a la 

cooperativa. A ellos les encantará. No hay forma de que no puedas amar eso. Bueno, ¿por qué no 

puedes amarlo? Porque no lo sé. Tal vez no lo estás mostrando bien. Quizás no sabes lo que estás 

haciendo. 

¿Me pregunto qué demonios estás haciendo? Quizás estés ahí por el dinero. Escucha, ¿quieres 

ganar dinero? Hazlo bien. Ganas mucho dinero. No hay nada malo en querer dinero. El dinero no 
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es malo, no es bueno, es lo que haces con él, ¿verdad? Entonces, aprende a hacerlo bien. Y esa es 

una de las mayores lecciones. Es por eso por lo que estaba llamando a esto un dato senior en la 

vida. No solo una cooperativa o marketing. ¿Tú entiendes? Las personas tienen sus propias 

religiones. No me importa. Sus propias tendencias sexuales. Quiero saber qué seguro tiene para 

poder averiguar los beneficios y mostrarle los beneficios reales que obtuvo. El 80% de esas 

personas no saben qué demonios tienen. Lo hacen por instinto, por un marketing totalmente 

hipnótico. 

Es como cuando tomamos Coca-Cola. ¿Sabes lo que estás bebiendo ahí? Coca-Cola. Oh lo 

siento. Coca-Cola de dieta. Hágales saber un poco sobre qué es eso, y ellos no lo beberán. No lo 

beberán. Bebes esa mierda porque eres mercadeado hipnóticamente. Coca-Cola y el oso polar. Y 

dices que es tu verdad. Oye, sigue bebiéndolo. ¿Cómo te va? Bueno. Todo bien. Pero digamos 

que diré: "¿Sabes qué hay en esa botella? Déjame mostrarte". 

En la actualidad tengo cinco de mis hijas aquí, en este momento. ¿Bueno? Todas viven conmigo. 

Nunca, nunca, nunca beben Coca-Cola o Sprite ni nada de eso. Y usted dice: "¿Por qué no les 

gusta eso?" Bueno, les mostré videos de lo que es Coca-Cola. Le dije: "Si quieres un trago, 

depende de ti". y ellos dijeron que no. Depende de ellos, pero nunca lo hacen. Tienen, por 

ejemplo, ciertas decisiones dietéticas que tomaron. Tienen su propio poder de elección. Nunca 

interfiero con eso. Los hago mirar, les dejo decidir. Así es como crías hijos. Así es como 

enseñas. Así es como manejas una empresa. 

Este es uno de los fundamentos de la vida. Si tienes pareja, averígualo. Mira, si estabas violando 

esa ley. ¿Por qué es tan difícil? Ahora ya lo sabes. La gente prefiere enfermarse que aceptar la 

verdad a veces. Se ponen muy enfermos. 

Hola Alejandro, háblame. ¿Cómo te va? 

Alex: 

Oh, va perfecto, hombre. 

Henry: 

¿Te gusta esto? 

Alex: 

Oh si, absolutamente. Siempre tengo ganas de aprender algo nuevo y seguir adelante, hombre. 

Henry: 

Buen hombre. Bueno. Piensa con estos datos y verás lo que quiero decir. 

Alex: 

Sí señor. 

Henry: 



130 
 

Muy bien. Muy bien. Mateo, ¿alguna pregunta? ¿Algún comentario? 

Matt: 

No, es un concepto muy general. Se lo agradezco. Concepto muy general del que estás hablando. 

Y me gusta escucharlo porque me permite desarrollar mi propia mente y ampliar mis 

conversaciones con otras personas. Es bueno. 

Henry: 

Buen hombre. Bien bien. Señorita Crystal, dime qué está pasando. 

Crystal: 

Está todo bien. Todo está bien. Me gusta. 

Henry: 

Bueno. ¿Algo te ha pasado algo por la cabeza cuando estábamos escuchando esta información? 

Crystal: 

Déjame ver. No, no lo creo. Creo que me gusta el hecho de que lo hubiera hecho de la misma 

manera, pero me gusta el hecho de que definitivamente pones allí que debe hacerse con respeto. 

Pero estoy completamente de acuerdo con todo lo que dijiste. Quiero decir, por el hecho ... esa es 

la única forma en que esto funcionará, es la única forma ... la cooperativa es buena, como dijiste. 

Es realmente increíble que la gente no esté tumbando puertas para tratar de conseguirlo. Porque 

... cuando abres los ojos a lo que realmente tienes, lo que puedes obtener y lo que no puedes 

tener y lo que es esto, y, quiero decir, todos deberían acudir a nosotros. Empleadores, individuos, 

todos. 

Henry: 

Exactamente. 

Crystal: 

Entonces se trata de ... encuestar a las personas, descubrir lo que tienen. 

Henry: 

Ahí tienes. 

Crystal: 

Educándolos. Es educación y conciencia. Eso es todo lo que es. Si no lo saben, ¿cómo pueden 

hacerlo mejor? 

Henry: 

Exactamente. 
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Crystal: 

Lo dejamos en sus manos. 

Henry: 

Exactamente. Básicamente es una barrera de marketing. Eso es todo. El marketing es el arte de 

comunicar algo que es real, necesario y deseado, en beneficio de la persona. Eso es todo lo que 

es. No es como Facebook, Twitter y YouTube. Esas son herramientas. Esas son vías. Si los 

necesita, úselos. Si no, no los use. Yo los uso. Pero la comunicación tiene que estar allí primero. 

¿Qué es lo que estás transmitiendo y así es como puedes mejorarlo? De lo contrario, no lo vas a 

hacer, hombre. Tú fracasarás. Los indicadores de fracaso son el esfuerzo. Cuanto más esfuerzo 

tengas para ponerle, más fallas, más lo estás haciendo mal. Cuanto más fácil sea cuanto, mejor lo 

estás haciendo. Bill Gates tenía un punto de vista sobre a quién debería dar algo para desarrollar. 

Y él dijo: "Consigue al tipo más vago". ¿El tipo más vago? Él dice: "Sí. Y dile que necesito 

hacer esto". 

Bueno, debido a su holgazanería, siempre desarrollaría algo realmente rápido, muy rápido, muy 

rápido, realmente eficiente. Entonces, puede tener tiempo libre para salir y hacer otra cosa. 

Holgazanear. Amo la pereza. ¿Por qué? Porque no quiero estar haciendo esto. Quiero ir a jugar 

con mis chicas. ¿Correcto? Entonces, me aseguro de hacer las cosas bien, hacerlo bien una vez, y 

es realmente rápido, y tengo todo el tiempo para jugar con mis chicas. Me voy la semana que 

viene. Estaré en Las Vegas. Acabo de llegar de Disney. Estuve dos meses. Cuando regrese, 

iremos a Disney nuevamente. Y luego nos vamos ... es mi vida. Es por eso por lo que desarrollé 

marketing, porque soy un tipo vago. No me gusta trabajar. 

¿Tú entiendes? Entonces, hazlo bien. Te digo; te queda mucho tiempo libre. Las personas 

inteligentes hacen las cosas muy rápido. Haz cosas que funcionen, que sean fáciles. Entonces, 

puedes tener todo el tiempo del mundo. Ve a dormir o ve la televisión, lo que quieras hacer. 

Aprende a hacerlo bien, aprende los conceptos adecuados, tal como te estoy mostrando, y te 

haces rico ... porque si te gusta la pereza, te gusta el dinero. Quieres dinero fácil. El dinero fácil 

es cuando sabes cómo hacerlo en abundancia con muy poco esfuerzo. No robarlo ni sobornar ni 

vender coca. Lo logras en este concepto de salud, porque es muy necesario. Es como un territorio 

virgen. La gente no puede verlo. Estoy como, "Bueno". 

Pero somos ignorantes. Eso nos hace estúpidos, porque pensamos con la información incorrecta. 

Usamos mucho esfuerzo. Cuando miramos la vida, es difícil, ¿no? Dios mío, te has esforzado 

mucho. Cuantos más músculos necesites, más débil eres, hombre. No necesito eso. Solo hazlo 

bien. Aprenda como hacerlo. Y ese es mi trabajo con ustedes. ¿Están bien? Muy bien, gente 

guapa. Los dejo ir. Los veré mañana. ¿Acuerdo? 

Crystal: De acuerdo. 

Alex: Sí señor. 

 

Henry: Muy bien, Alejandro. Cuídate. 
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Crystal: Que tengas un buen día. 

Henry: Adiós, Matthieu. Adiós Crystal. 

Matt: Gracias Henry. 
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 Axiomas de Expansión 

Capítulo VII 

 

Lo que compartiré contigo es vital para ti en cada área de tu trabajo: relaciones, llamadas a 

personas, distribución de volantes, cualquier cosa que haga o desee. Se llaman axiomas o 

truismos de expansión. Hay reglas y regulaciones en lo que hacemos y decimos que a veces no 

sabemos. Hay causas de acciones que crean un camino, y cuando se sigue ese camino, puede 

llegar con éxito a su destino previsto. Si te detienen, hay sanciones. Puedes fallar 

dramáticamente. Estas fallas resultan en pérdida de expansión. Si conoces axiomas o truismos, 

podrá expandirse y tendrá mucho éxito. 

No importa lo que hagas. De todas las conferencias que he dado a personas (científicos, 

sacerdotes, profesores, médicos y laicos), la mayoría de esas personas ignoran por completo estas 

reglas y la vida es difícil para ellos. No entienden cómo funciona realmente la vida. Se les ha 

enseñado incorrectamente con mucha información faltante. La conferencia de hoy es para que 

entiendas el axioma de la expansión y pienses con él. 

¿Qué es un axioma? Es un principio o ley establecida de cualquier ciencia, religión, filosofía o 

arte. Estos son temas en los que hacemos acuerdos de alto nivel. Aquí es donde se establece el 

tema y se puede construir sobre él. Son acuerdos como hemos hablado anteriormente sobre la 

verdad. Mantenlo simple, estúpido. ¿Correcto? Son acuerdos que se han vuelto tan comunes que 

se han convertido en leyes. Debido a que son leyes, si no las cumple, se lo penalizará. Si está en 

una religión, podría ser expulsado de la iglesia o en un gobierno podría ser expulsado de su 

cargo. Su negocio, sea lo que sea, se basa en tales leyes. 

Si se ignoran los axiomas con reglas y regulaciones, una empresa no puede funcionar bien y 

puede fallar. La expansión es un axioma y en los negocios significa: "Quiero más, quiero más 

clientes, quiero más pacientes, quiero más médicos, quiero una clínica, quiero un hospital". Cada 

vez que diga: "Quiero expandirme", debe recordar que la expansión requiere más orden. La 

implementación del nuevo orden siempre creará confusión. 

Como ejemplo, queremos limpiar una habitación desordenada que está llena de cosas. Usted 

dice: "Puedo tomar el control de la habitación de al lado y hacerla más grande. Ahora puedo usar 

dos habitaciones. "Eso es expansión. Bueno, la expansión, porque no es ordenada requerirá que 

limpies esa habitación o no podrás usarla. Tendrás que conseguir algunos guantes, bolsas 

pesadas, botes de basura, cajas y ayuda para deshacerte de todas esas cosas innecesarias. 

Esta es la confusión que resulta de la expansión mostrada de una manera fácil de entender. 

Entonces, aquí está el truco. Ignora la confusión y continúa poniendo más orden. Si estás listo 

para poner las cosas en orden, estás listo para eliminar esta confusión. No te quejes cuando 

encuentres una rata muerta, o el olor empeore o tengas más bolsas. No te quejes. Porque si 

comienzas a quejarte, es como si estuvieras luchando contra este trastorno. Ese es tu progreso. 

Hazlo. Si no desea continuar después de hacer la primera habitación, no continúe haciéndolo. 

Pero así es la vida. Entonces, lo que hacemos es quejarnos, y nos quejamos, pero debemos 
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manejarlo. Consigue más bolsas. Consigue más guantes. Si quieres limpiar la habitación, quieres 

poner más orden, tienes que hacer la limpieza. Ignora lo que se avecina y sigue limpiando. 

Terminarás con una habitación limpia. 

Ahora, a muchos de nosotros nos gustaría tener más, pero no estamos listos para eso porque 

tenemos pequeños botones, cosas que nos molestan. Si tiene alergias y no le gustan los malos 

olores y no le gusta ensuciarse, sabe que no le gusta esto. No estás listo para esta expansión. Por 

lo tanto, no quieres tener gente así a tu alrededor. Mira, bueno, malo y feo, debes hacer que esto 

suceda, ¿correcto? Está bien, vámonos. 

A menudo, nos quejamos y dejamos de trabajar y decimos: "Oye, este es un trabajo demasiado 

desagradable". Solo haz tu trabajo. Sigue limpiando, sigue ordenando, sigue entrenando. Sigue 

descubriendo lo que no sabes. Sigue aprendiendo. Hay cosas que no sabes. Por eso no los 

entiendes. Por eso te estás quejando. Entonces, a medida que pone las cosas en orden, debe ser 

capaz de ignorar lo injusto de las tareas. 

Déjame darte un ejemplo. Estamos en este autobús yendo a un lugar en particular. En el camino 

a alguien le duele el estómago y vomita por todas partes. ¿Qué vas a hacer? Tendrás que lidiar 

con eso, lidiar con el desorden hasta llegar a la terminal de autobuses. Puedes hacerlo. Ahora, 

supongamos que toma otro autobús para continuar adelante en su vida, en sus proyectos. Puedes 

ser selectivo. Puedes subirte al próximo autobús, pero no con el tipo que tenía dolor de estómago 

o no cuando tu tengas dolor de estómago. 

No renuncies al trabajo que está poniendo orden en tu vida, reevalúa. Tienes una meta, llegaste 

hasta aquí, pero no puedes ser guiado para siempre. Debes manejar esto y aquello. Debes cumplir 

tu objetivo. De eso se trata la planificación. Cada vez que avance, debe reevaluar quién está 

ayudando y quién no. ¿Quién te ayudará a partir de este momento? 

Una vez, tomé un autobús, un Greyhound de Miami a Houston, y fue interesante porque varias 

personas abordaron en Miami. Comenzamos el viaje, y cuando llegamos a Fort Lauderdale, 

algunas personas se bajaron, otras se subieron. Bueno, llegamos a Tampa, algunas personas 

subieron, otras bajaron. Fue interesante Y luego, cuando llegamos a Tallahassee, yendo al oeste, 

algunas personas subieron, alguien se bajó. Cuando llegamos a Houston, dije: "¿Me pregunto 

quién llego hasta aquí? ¿Quién comenzó con nosotros?" Había una pareja en el autobús cuando 

llegamos a Houston que había comenzado en Miami. Entonces, me acerqué a ellos y les dije: 

"Hola, ustedes vinieron de Miami, ¿verdad?" Y él dice: "Cierto, pero ustedes también lo 

hicieron". Le dije: "Sí, nadie más llegó hasta aquí, solo fuimos nosotros". 

Lo que intento decirte es esto. La vida es una aventura. Es un viaje. Yo espero que sepas; ¿Qué 

estás haciendo en la vida y qué progreso estás haciendo? Habrá aspectos de su vida, relaciones 

en su vida, personas con las que trabaje en su vida que cambiarán. La gente se subirá y bajará del 

autobús. Tienes que saber individualmente lo que realmente quieres. La mayoría de la gente no 

lo sabe realmente. Se casan, tienen hijos, hicieron esto y luego hacen eso. No saben lo que 

quieren. Ellos piensan que lo hacen. Pero, si miras dentro de sus corazones y descubres que son 

individuos muy infelices y confundidos. Realmente no se divierten o trabajan en el lugar que les 
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gusta. La vida y los proyectos se hacen por etapas y usted reevalúa cada vez para ver quién 

continuará con usted. 

Mantenga su palabra, haga que suceda, tolere, no renuncie. Haz que suceda hasta la siguiente 

etapa, y luego reevalúa, está bien. Como sabes lo que quieres, debes seleccionar quién estará 

contigo en la próxima etapa. Si su objetivo es el mismo que el de su esposa, llegará hasta el final. 

Si es el mismo objetivo. Algunas personas quieren comenzar en la misma dirección que tú, pero 

quieren bajarse en Tallahassee o en Tampa. Podrían decir: "Sí, quiero ir a Houston", para que 

puedan estar en el autobús. Pero cuando llegas a Tallahassee, disminuyen la velocidad. Quieren 

bajarse. Encontrarán una excusa. Si realmente quiere llegar a Houston, lo hará posible. Te 

quedarás por ahí. Pero la vida funciona de esa manera, por lo que cada faceta es un poco más de 

confusión que necesita eliminar, entonces tiene una mejor habitación, se expande, conquista 

nuevos objetivos. Aprenda de esos errores que comete mientras lo hace realidad. 

Todos esos errores, todas esas barreras no son una razón para abandonarlo. Es una razón para 

aprender. Pero aprenderá y aplicará, si sabe lo que está haciendo y sabe a dónde va. Esa es la 

clave. Es por lo que puede expandirse continuamente y divertirse haciéndolo. 

Quizás nunca tuve los datos correctos. Tal vez los datos con los que estoy pensando son 

estúpidos, tal vez no funcionen. Tal vez no sé cómo expandirme. Tal vez no estoy listo para 

limpiar esa habitación porque la vomito al ver un olor extraño. Quizás no. Así es como arreglas 

tu vida y eres capaz de expandirte. Obtenga los datos correctos. 

Entonces, si desea expandirse, debe ser capaz de tolerar el desorden y la confusión que surge de 

ese desorden. El truco para esto es simplemente ignorarlo. Tolere hasta llegar allí, luego vuelva a 

planificar, reprogramar, reorganizar. No puedes subir a ese viejo autobús. Si te preguntara qué 

estás usando para pensar, ver y sentir. La respuesta sería datos. Son solo datos. 

Si cambia los datos, cambiará su forma de pensar, ver y sentir. ¿Cómo puedo saber? Bueno, yo 

sé. Puedo ver, tengo datos que me ayudan a ver las cosas. La habitación era un desastre, pero la 

persona que la usaba no podía verla porque no tenía los datos correctos. Entonces, hace planes y 

hace cosas con el desorden que puede ver, pero no tiene los datos correctos, por lo que no tiene 

orden y no progresa. 

¿Qué paso das? Cometerás errores y lucharás y perderás. Vas a progresar y retroceder. Va a ser 

difícil porque no tienes los datos correctos para pensar, ver, sentir. Entonces, aquí están los datos. 

¿Como pensamos? Pensamos con datos. Como ejemplo, exprimes las naranjas para obtener jugo 

de naranja. ¿Qué pasa si eliges naranjas agrias? Obtienes jugo de naranja malo. ¿Qué piensas de 

ti? ¿Qué piensas de la vida y de Jesús y Muhammad, todos esos datos que te dieron? Son todos 

datos. ¿Cómo te sientes acerca de ti mismo en función de los datos que estás usando? 

Si no tienes dinero, te sientes deprimido. Piensas con datos sobre ese dinero. Te hace sentir 

terrible si no lo tienes. ¿Quién te dio esa idea? Los datos. Cambiar los datos. Cambia tu realidad. 

Cambia tu vida. Si cambia el jugo de naranja a naranjas dulces, obtendrá un buen jugo de naranja 

de alta calidad. Cambia los datos. Cambia tu realidad. Cambia tu futuro. Cambia tu vida. Simple 

como eso. Esta es una de las lecciones más importantes que he aprendido. En lugar de pelear y 
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discutir, cambie las naranjas. ¿Por qué tu vida está tan jodida? Porque has arruinado los datos. 

Estás pensando con tonterías. 

Con los datos correctos puedes tener una vida hermosa. Puedes disfrutar la vida. Aprendí a 

delegar. Cambié los datos con los que estaba pensando. Tengo un mundo diferente, una realidad 

diferente. Me siento mejor. Las personas se enferman debido a los datos de amigos y asesores de 

la familia que estaban equivocados, y no aprendieron de la enfermedad ni cambiaron sus datos y 

sus asesores. 

¿Por qué algunas personas se sienten tan horribles, tan malvados, tan pecaminosos? Porque 

alguien les dijo que estaban pensando con datos pecaminosos. Son todos datos. En lo que estás 

pensando es en lo que será tu vida. ¿Con qué pensamos, miramos y sentimos? Datos. Hay dos 

tipos de datos, opiniones y hechos. Si piensas con opiniones, encontrarás situaciones ridículas. 

Puede ser manipulado, controlado con base en opiniones puras, no en hechos. ¿Si quieres saber 

por qué haces encuestas? Obtén hechos. Ese es el objetivo del telemercadeo, obtener los datos. 

Acabo de hacer una encuesta, una de las razones por las que estoy en Las Vegas es porque estoy 

muy cerca de Hollywood. Estuve en Oceanside California la semana pasada. Tuve un puesto en 

los Grammys hace dos días. No asistí, porque ese no es mi lugar para ir, pero tengo un grupo con 

el que estoy trabajando y todos los artistas pasaron por uno o dos puestos allí. 

Le dimos un regalo a cada uno de ellos. Era una tableta. Pueden encender la tableta y encontrar 

programas para ayudar al artista. Originalmente fueron un par de artistas muy famosos quienes 

comenzaron esa idea. Los conocí y entrené, y me preguntaron: "¿Podemos armar esto?" Le dije: 

"Bueno, ¿cuál es tu programa?" Dijeron: "Armamos esto hace unos años y sabemos quién nos va 

a dar el puesto, y tenemos que presentar nuestro programa". Le dije: "Muéstrame lo que tienes". 

Me mostraron la estructura. Respondí: "¿De dónde sacaste estas ideas?" Dijeron: "Bueno, es una 

buena idea, ¿verdad? Es una buena idea". Todo se basó en opiniones. Le dije: "¿Quieres que te 

diga la verdad o algo que te haga sentir feliz?" Ellos dijeron: "No, no, la verdad". Le dije: "Está 

bien, podría doler. Lo que estás armando es una tontería". Ellos dijeron: "¿Cómo lo sabes?" Le 

dije: "Porque se basa en opiniones. Tal vez, tal vez no, un éxito, pero se basa en opiniones. 

¿Dónde están las encuestas? Muéstrame las encuestas. ¿A cuántas personas has encuestado? ¿A 

cuántos artistas encuestaste? 

 Ellos respondieron: 

"Bueno, creo que es una buena idea". Le dije: “Es solo una idea sobre la que tienes una opinión. 

Quiero algunos hechos. Hazlo. Encuesta." Entonces, hicieron encuestas y luego armaron el 

programa. Desarrollaron un lema basado en los datos de la encuesta y luego dijeron: "Bien, 

entonces, ¿qué vamos a hacer en los Grammy?" Yo digo: "¿En los Grammys? Debes estudiar un 

poco más". Dijeron: "Esto es lo que queremos hacer, pero queremos saber qué necesita un artista 

para mejorar en su vida que sea real para ellos". Y lo respondieron. “Tenemos una gran cantidad 

de encuestas de hace dos noches. Por primera vez, tenemos una visión real de cómo ayudar a 

todos estos artistas ". Estoy armando un programa para ellos. 
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¿Con que estás pensando? ¿Opiniones? ¿Qué dice el doctor? Bueno, ¿encuestó a los médicos? 

¿Cuántos encuestaron? ¿Encuestaste al chico de registro? ¿Encuestaste ... cuántos? ¿A quién 

encuestaron? ¿Dónde están tus encuestas? ¿Dónde están los datos? ¿En qué basaremos las 

decisiones? No vas a expandirte si no haces este paso correctamente. Ese ejemplo es un ejemplo 

vivo de lo que sucedió hace 48 horas. Puedo enviarte un video de la cabina y todo. Es realmente 

hermoso, pero ¿para qué sirve? Encuesta y obtén los datos. Ahora tenemos literalmente cientos 

de artistas con quienes podemos hablar. Podemos decir "Oye, tus cosas son bastante buenas, pero 

eso no te convierte en un gran artista, ¿verdad?" 

Ahora sabemos exactamente cuál es su atención. Ahora podemos crear un programa y vendrán, y 

pagarán, y podemos hacer fortuna. Podemos ayudar a los artistas. Es lo mismo para cualquier ser 

humano. ¿Lo entiendes? Ustedes, y todos. Entonces, presta atención. No quieres pensar con 

opiniones. Quieres pensar con hechos. Las encuestas son tus ojos. 

Esta es tu comunicación. Ver es el departamento más importante, no la división, el departamento, 

en toda su organización, en su vida. Así es como obtienes los datos. 

La comprensión es una comparación de dos datos. Te dije que pensar es como exprimir naranjas. 

¿Recuerdas? Es como exprimir naranjas y si eliges las naranjas incorrectas, obtendrás el jugo de 

naranja incorrecto. Ahora, ¿qué tiene eso que ver con pensar? Usé dos datos, el vaso de jugo de 

naranja, uno, y luego los datos sobre el pensamiento, dos. 

Mediante el uso de ejemplos e historias como sobre los Grammy, trato de enseñarte sobre el uso 

de datos para comprender otros datos. La comprensión es una comparación de dos datos. 

Entonces, cuando obtengamos los datos de las personas que encuestamos, los compararemos con 

otros datos que hemos aprendido de los ejemplos. Recuerde los datos de terminal a terminal. 

¿Recuerdas la antena, el radio? El propósito de las encuestas es hacer que las personas 

comprendan sus necesidades. 

¿Lo entenderá la gente? No lo harán hasta que les des algo con lo que puedan entender. Grandes 

maestros, maestros en comunicación, entienden este principio y entienden los principios de 

expansión. Observan el tema y dicen: “No entiende. Por eso se está quejando. Aún no está listo. 

Necesita entender esto o entender eso ". Es una comparación de dos datos. 

No uso opiniones. Yo uso hechos. Los hechos pueden hacerte consciente y elevar tu nivel de 

comprensión. Si aumenta su nivel de comprensión, no se quejará cuando se expanda porque 

sabrá las cosas más importantes de su vida. No es trabajo. No es tu esposa. No es ninguna de las 

tonterías que crees que es. Lo más importante que hay en toda su existencia es poder adquirir 

datos nuevos y mejores. No es tu religión. No es tu sexualidad. No es su realidad actual, porque 

su realidad actual se basa en los datos que ha adquirido hasta ahora. 

Si obtienes esto, tienes un futuro que será bueno. Me encanta entrenar Me encanta estudiar. 

Estudio sobre cómo estudiar. He aprendido a recoger las naranjas dulces. Aprendí a distinguir 

opiniones de hechos. Aprendí a aprender. Aprendí a investigar. Aprendí a decidirme. Aprendí a 

encuestar y a armar una organización. Entonces, no importa lo que alguien te diga, te están 
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contando su realidad y te están contando desde cualquier opinión que tengan, y todos tienen 

derecho a ese grado. 

No discutes con eso. Obtienes datos. Tú decides. Tú decides. ¿Ves lo que quiero decir? 

Matt: Investiga, encuesta, obtén hechos, organiza y no te quejes. Comprender los elementos 

clave, los términos clave. Obtuve todo eso y los aplicaré, señor. 

Henry: Me gusta. Le conté sobre eso. ¿De dónde sacaste a estos tipos? Hombre, quiero ir allí. 

¿Dónde está el mercado donde obtienes estos? Estos tipos son buenos. 

Henry: Alejandro, háblame. 

Alejandro: Si señor. Siempre estoy buscando obtener más datos y aprender más, básicamente 

sobre cómo hablar con las personas y encuestarlas para ver qué quieren y cómo puedo servirles. 

Entonces, realmente ayuda, supongo que solo necesito obtener aún más datos para mejorar. 

Correcto. Lo que debemos hacer es comprender estos principios. ¿Me puede enseñar cómo 

recoger las naranjas correctas de las naranjas incorrectas? Mi abuela me llevaría a la Gallería, al 

lugar donde compraría frutas y otras cosas. Ella era una experta porque era cocinera. Ella era una 

cocinera profesional. Recogía las naranjas, tomates y plátanos y los golpeaba, los escuchaba. Y 

miraba a la abuela, "Abuela, ¿por qué haces eso?" Ella dijo: "Mira, este es bueno. Ese no es 

bueno". Pero me parecen iguales. Ella dijo: "No, Manito, mira por aquí, mira por allá". Aprendió 

a jugar porque las compras le enseñaron cómo comerciar, comprar y hacer compras. Aprendió a 

distinguir los errores, los medios y los excelentes de los demás. Y, es lo mismo con los datos. 

Hay datos en todas partes. Enciendes internet, está en todas partes, pero mucho es basura. 

Simplemente no es bueno. Debe comprender la diferencia entre el ruido y los datos verdaderos 

que funcionan. 

Alejandro: ¿verdad? 

Henry: Crystal, ¿cómo te va? 

Crystal: Es bueno. ¿Cómo estás? 

Henry: bien. 

Crystal: Tienes que investigar. Tienes que aprender. Como dijiste, debes saber qué usar y usar lo 

que puedes usar para tu ventaja, pero debes saber qué es lo que te conviene. Tienes que 

averiguarlo. Se está preparando y planificando el objetivo final y todos los pasos intermedios. 

Luego, debe volver a los pasos de planificación. Debes regresar. No puedes actuar a ciegas. Esto 

es bueno. Me gusta mucho. 

Henry: Debes concentrarte en cómo aplicar lo que has aprendido. Quiero saber cómo le está 

yendo a través de encuestas para poder ayudarlo a establecer un equipo de encuestas, trabajar con 

los datos y sugerir algunos datos nuevos o cambios. Recuerda, Don es el líder. Él trabaja en 

datos. Ustedes encuentran los datos, y él también se entrena en esto. Él escucha todas estas 

grabaciones cuando las hago. Las personas quieren alcanzar metas y sueños y tienen datos 

erróneos y no saben cómo trabajar con ellos. 
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Encuestas 

Capítulo VIII 

Un ancla se utiliza para evitar que un barco sea movido por corrientes u olas. Lanzas un ancla y 

te mantiene en su lugar. Lo que impide que las empresas, grupos o personas se expandan en la 

vida son los anclajes que han lanzado desde su bote salvavidas. 

La ignorancia es una especie de ancla. Le evita expandir o crecer en su vida y en su negocio. Te 

priva de ciertas cosas que debes hacer. Una forma de evitar el ancla de la ignorancia es realizar 

encuestas. Esa acción se convertirá en la sangre y el oxígeno que te mantienen vivo. Si ignora 

esto, no disipará la ignorancia y no se expandirá. ¿Qué es una encuesta? Es un estudio cuidadoso 

y detallado realizado con una serie de preguntas detalladas. ¿Cuál es el propósito de una 

encuesta? Es para recopilar datos. Es para evaluar datos, no para ver cómo usar los datos. Es solo 

la recopilación de datos. 

Los datos no son opiniones. Los datos son hechos duros y fríos. Cinco manzanas, no un montón 

de manzanas. Eso es información. Un montón de manzanas es una opinión. Cualquiera puede 

considerar un montón de manzanas como cinco, seis, siete, ocho. Esto te lleva a errores. Un 

montón es una opinión. Haz los números. Pésalo, mídelo. Eso es información. Las opiniones no 

tienen nada que ver con el pensamiento. Las personas pueden ser estúpidas en el grado exacto en 

que piensan con opiniones. Cuando ves a un topógrafo, está obteniendo datos, está registrando 

mediciones, está midiendo distancias. Eso es topografía. El tipo de encuestas discutidas aquí son 

preguntas que el recolector responde a través del teléfono, uno a uno, entre el encuestador y otra 

persona. 

Las conversaciones cara a cara entre individuos son las mejores formas de recopilar datos. Pero 

primero y en la mayoría de los casos, tendrá que usar su teléfono. Para ver la diferencia entre una 

entrevista personal y una entrevista telefónica, puede ir al supermercado, presentarse a extraños, 

entregarles una tarjeta de presentación y hacerles preguntas sobre la información que está 

tratando de reunir. Algunos le responderán si es bueno en la primera reunión. Sin embargo, 

podría ser mejor en la entrevista cara a cara si hubiera hablado previamente con la persona por 

teléfono y él o ella entendieran el valor de su encuesta. Aquí hay algunas preguntas para generar 

interés en el tema de la encuesta. 

Inspeccionar es ver, oler, saborear y tocar. Esos son canales de los cuales provienen los datos. 

Podrá realizar una encuesta en la medida en que se comunique con la persona a la que llama. La 

encuesta es el acto de hacer preguntas para obtener datos. ¿Qué haces con esos datos? Lo tabulas. 

Como ejemplo, si se encuestó a un centenar de personas y su pregunta era, ¿cuál es su color 

favorito para este letrero que vamos a imprimir? El resultado podría ser que el 65% dice azul, el 

20% dice amarillo, el 10% dice rojo y algunos eligen otros colores. Las respuestas se ponen en 

grupos. 

Usted encuesta, obtiene los datos, los tabula y luego debe estudiar los datos para comprenderlos. 

Que estamos diciendo Algunas personas pueden llegar a la parte de tabulación, pero no 
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entienden el significado. He visto a personas que han recopilado los datos con éxito fallar 

porque, pero no saben qué hacer con ellos. Pero ¿qué significa eso? Una vez que comprenda los 

datos, debería poder usarlos de manera práctica. Hay cuatro pasos para comprender los datos y 

comprender su vida: mirarlos, olerlos, saborearlos, darle sentido. Si no puede hacer estas cuatro 

cosas, será difícil tomar decisiones a partir de los datos que tiene. 

Cada acción en la vida se basa en datos que han sido el resultado de un servicio adecuado o 

incorrecto realizado. ¿Qué significa un servicio adecuado? Lo vi, pero no sabía lo que 

significaba. Bajé y me caí. Entonces, la vida es el resultado de actuar sobre los datos que se han 

recopilado. Ya sea que lo hagas bien o mal. Hay un comienzo y un resultado. Cuando alguien 

dice: "Chico, ¿en qué estabas pensando cuando tu casa se incendió?" Y el niño responde: 

“Bueno, no pensé que la casa se estuviera quemando porque olía a humo. Pensé que alguien 

estaba fumando ". Debe haberse perdido algunos de los pasos de la encuesta, ¿verdad? 

Verás reacciones estúpidas de personas que cometen errores en la vida porque no están prestando 

atención. No están encuestando, tabulando, entendiendo y tomando las decisiones adecuadas. 

Entonces, encuesta, haz preguntas. Imagina que estás construyendo una relación con un hombre 

o una mujer. Como te dije antes, es mejor que hagas preguntas. Si eres una mujer que busca un 

hombre, debes investigar a ese tipo antes de crear cualquier tipo de relación. No puedes acostarte 

con él, tener hijos con él y decirle: "Ah, la vida es horrible". Es horrible porque lo has hecho 

horrible. Eso es lo que les sucede a los "pendejos". Confía en mí, he hecho muchas de esas cosas 

de pendejo. 

¿Qué está prendiendo esto? Si miras la vida desde este ángulo, podrías decir: "Sabes, mejor 

empiezo a prestar atención a lo que está sucediendo en mi vida y lo que estoy creando". Se 

honesto contigo mismo. Si puede aprender a encuestar bien, comenzará a ver todo en su vida, las 

personas a su alrededor que lo están sacando de lo que quiere y necesita. ¿Estás con ellos porque 

tienes una idea de que necesitas ser amigable? Debes examinar quién está a tu alrededor. Debe 

tener las personas adecuadas para seguir el camino que conduce al aprendizaje y la expansión. 

Las personas adecuadas te ayudarán en tus objetivos en la vida. Es posible que tenga amigos que 

le dicen que no vaya por ese camino y está pensando con todas estas estúpidas opiniones. Debes 

aprender a pensar con hechos. 

Hay dos tipos de encuestas. La recopilación general de datos, como en el ejemplo de los colores 

para un letrero. Por ejemplo, desea tener un Burger King y mide cuántos automóviles pasan por 

la ubicación elegida cada día. Tú determinas las horas pico. Con base en esos datos, puedes 

decidir que la ubicación es mejor para una estación de servicio aquí. Entonces, antes de invertir 

en un Burger King, encuestó, mido y analizó los datos. ¿Se pueden hacer encuestas sobre 

acciones más complicadas como el amor? ¿Se puede medir? ¡Demonios sí! ¿Puedes pagar el 

alquiler, las facturas, el seguro? ¿Puedes pagar eso? Si puedes, ¿puedes también amarme? Si no 

tiene la capacidad de pagar las cuentas, el amor se vuelve muy difícil. Dicen: “No, no puedes 

amarme. ¿Como puedes amarme? No Quiero decir que eso no tiene sentido. "Sí, lo tiene. Nos 

quedan opiniones, opiniones en abundancia, ¿verdad? 
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La recopilación de datos es básica. Es fácil de hacer. Comencemos con encuestas de generación 

de oportunidades. Se basa en dos pasos. Lo primero que haces es una presentación. "Hola, mi 

nombre es…" Eso sería una presentación. "Represento ...", ese sería el propósito, así como por 

qué estás allí, por qué estás hablando. Luego dices: “Hola señora o lo que sea. Mi nombre es 

Henry y estoy llamando, o represento a una organización que está organizando programas 

específicos para ayudar a la comunidad en diferentes áreas ". 

En este caso, podemos decir que estamos organizando programas específicos de atención médica 

para ayudar a la comunidad. No quieres decirles que eres de la Cooperativa. ¿Por qué? Porque si 

le dices que eres de una cooperativa, eres alguien que vende un artículo, un producto o servicio, 

sabrán que quieres venderlos. No quieres hablar con ellos sobre vender nada. Desea crear la línea 

de comunicación, una relación y, finalmente, sí, lo recomiendo a la cooperativa. Es asombroso. 

Vas a actuar como un tercero. ¿Lo entiendes? Estás interesado en encontrar datos. Entonces, así 

es como va. “Hola, mi nombre es Henry y represento a una organización que está organizando 

programas de atención médica. Para que podamos hacer eso, tengo una serie de preguntas con las 

que me pueden ayudar.” Si dicen que sí, que deberían de hacerlo, les preguntas: "¿Hay algún 

problema que usted o su familia tengan para cuidar su salud?" Pueden decirle: "Bueno, estoy 

enfermo. Mi hija está enferma, tengo diabetes". De acuerdo, esa pregunta es sobre la necesidad 

de atención médica, pero si quieres hacerlo aún mejor que eso, deberías decir algo como 

"Estamos creando programas para ayudar a la comunidad". No especifique asistencia de salud. 

“Para hacer eso, nos gustaría saber qué es lo que necesita. ¿Con qué estás teniendo problemas? 

¿Dónde está tu atención? ¿Qué te da problemas en la vida? Pueden pensar: "Me acabo de 

divorciar y estoy teniendo problemas con mi esposo, mi exesposo, mis hijos. Mi vecino de al 

lado hace ruidos fuertes. No puedo dormir muy bien". 

Lo que sea que te digan, eso es lo que está arruinando su vida. Realmente debes prestar atención. 

El objetivo principal es crear esa línea de comunicación, esa relación, alguien con quien hables y 

eventualmente puedes hablar con ellos sobre la cooperativa. Es una opción o una solución. 

Dígale: "Escuche, ahora que me contó sobre sus problemas de salud, permítame regresar contigo. 

Gracias". 

El primer paso es la presentación. Hola, mi nombre es bla, bla, bla. Te llamo en nombre de un 

grupo de personas que están creando programas para ayudar a la comunidad. Pero para crear 

estos programas, me gustaría que respondiera solo un par de preguntas para mí. Ellos dicen, 

"Está bien. ¿Qué es?" Muy bien, ¿qué te molesta? ¿Dónde estás teniendo la mayor cantidad de 

dificultades en la vida? ¿Con qué tienes problemas ahora? Te lo dirán. 

La segunda pregunta es esta: "Está bien. señora, si (va a llenarlo con lo que dijeron que era su 

problema) puedo encontrar a alguien que la ayude con su (problema), ¿le interesaría que la 

contacte nuevamente? " 

Como ejemplo, “Si hay un programa creado para ayudarlo con la adicción a las drogas con sus 

hijos, ¿estaría interesado en obtener esa información? Si se encuentra o se crea un programa para 

ayudarlo con sus problemas de salud, ¿estaría interesada en ser contactado y hacerle saber lo que 

puedo encontrar para usted o lo que existe o lo que se podría armar? ¿Estarías interesado?" Por 
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supuesto, van a decir que sí porque simplemente dijeron cuál era su problema. Luego diga: 

"Bueno, genial". Ahora obtienes los datos. “¿Cómo te devuelvo la llamada? ¿Cuál es tu correo 

electrónico? ¿Cuándo es el mejor momento para contactarlo tan pronto como reciba esta 

información? Entonces. Estás ahí para atenderlos. Estás ahí para conectarlos con algo. No con la 

cooperativa en ese momento, por eso se llama una encuesta de generación de leads. 

Hiciste la introducción, dijiste el propósito, les hiciste las dos preguntas. La segunda pregunta 

está básicamente debajo de la primera. ¿Qué le pasa a tu vida? ¿Dónde tienes tu atención? 

“¿Cuál es el mayor problema ahora? Como somos nosotros los que creamos el programa, 

podemos encontrarle una respuesta. Esto es básicamente una organización de ayuda, una 

organización comunitaria. Es sin fines de lucro. Queremos descubrir cómo podemos ayudar a las 

personas. Entonces, la segunda pregunta se llama "si pregunta". Si puedo obtener información 

sobre cómo podría hacer esto o sobre un programa creado que lo ayudará con su (el problema 

que han descrito), ¿le interesaría recibir esa información? 

Si estás en persona, obtienes tu tarjeta de presentación y debe ser neutral. Es solo tu nombre. Si 

hay una organización que se llama Línea directa de ayuda o Ayuda a la comunidad o Ayuda 

Beaumont o cualquier ciudad, Organización de ayuda Beaumont, puede poner un pequeño sitio 

web, algo para ayudar a esto, ayudar a eso. Es muy neutral. No estás allí para vender, es solo 

para crear una línea de comunicación. Te sorprenderás si lo haces de esta manera. Se van a crear 

muchas líneas de comunicación. Haga un seguimiento de la recopilación de datos con “¿Cómo 

puedo llamarlo? ¿Cómo puedo enviarte una carta? ¿Dónde puedo enviarle esta información? ¿O 

a qué hora es el mejor momento para llamarte? Eso es lo que haces cuando haces una 

recopilación de datos. Eso es todo. Entonces, si eres realmente bueno en esto y lo hiciste 

realmente bien, puedes decir: "Está bien, escucha, ¿tienes a alguien más a quien yo pueda hablar 

para que pueda hacer esta encuesta? ¿Pueden ayudarme con más información?" 

Esto es lo que taladré en mi personal. Creé un gran departamento de marketing. Tenía 50 

personas haciendo esto. Generamos tantos leads, es simplemente ridículo. ¿Recuerdas las 

piscinas que te mostré? Este primer grupo es lo que acabamos de revisar. Eso es reunir 

información, crear líneas de comunicación. Si continúa haciendo esto, se desbordará al siguiente 

grupo y al siguiente grupo y al siguiente grupo. ¿Por qué es tan importante hacer las líneas de 

comm? Porque todo comienza con líneas de comm. Encuestas. Necesitas los datos. "Bueno, no 

podemos ayudar a las personas". Si. usted puede. Tenemos la herramienta más poderosa jamás 

creada por el hombre. Se llama internet. 

Envíales un enlace desde YouTube. No pueden encontrarlo, pero tú sí. Eso ayuda a las personas 

a conectarlos con la fuente y algunos datos. ¿Correcto? Hola, encontré este sitio web increíble. 

La gente no puede responder preguntas complejas. Entonces, usted dice: "¿Cuál es su correo 

electrónico? Te enviaré un enlace que encontré para ti. Es sorprendente cómo las personas tienen 

acceso a toda esta información y generalmente no pueden encontrarla. “Dios mío, necesito una 

silla de ruedas. ¿Qué organización puedes encontrar que te dé una silla de ruedas gratis? Puedes 

seguir con llamadas telefónicas. Lo hicimos muchas, muchas veces en Beneficios Médicos y 
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creamos amistades. Puede obtenerles algo gratis, un servicio gratuito, un enlace gratuito. Puede 

venderles un artículo de bajo tique, un artículo de tique medio. 

Llegamos a la creación, líneas de comunicación, y encuestas. Continuamos las actividades de 

marca antes, en el medio y después. Si comprende y puede visualizar la importancia de esto y 

cómo se aplica a la vida en general, la vida puede ser mucho mejor. Si realmente continúa 

creando líneas de comunicación, tiene abundancia en todo, oportunidades y dinero. 

A veces las personas tienen preguntas sobre las que puede obtener una respuesta porque tiene 

acceso a internet. He visto a algunas personas que nos siguen preguntando cómo llegar a lugares. 

Estoy como, "Está justo ahí en tu teléfono". Y no pueden hacer una pregunta. Comienzan a 

debatir sobre eso. Y en mi familia, si te sientas con las chicas y almorzamos o cenamos o lo que 

sea, y alguien hace una pregunta: "Oye, ¿conoces a Jane Fonda? ¿Cuántos años tiene? No lo sé. 

Ella es bastante vieja. Una de las chicas dirá, ¿cuántos años tiene Jane Fonda? 

La voz automatizada de la computadora dirá: "Jane Fonda tiene 82 años". 

Ahí tienes. Ella tiene 82 años. Deja de discutir. Ella no es vieja. Ella no es joven. Ella tiene 82 

años. Entonces, se sorprenderá de cuánto puede ayudar a las personas porque puede hacer esto. 

Muchas personas no tienen ni la mínima idea. Entonces, recuerde, el objetivo es abrir una línea 

de comunicación. Haz las encuestas, crea una relación. Te darán referencias. 

Deja de discutir, haz hechos, investiga. ¿No pienses con opiniones? La vida es simple. Mantenla 

simple. No lo hagas complicado. Cada vez que ve algo que se complica, se ha introducido una 

mentira o una opinión en la mezcla. Algunas opiniones y mentiras hacen que las cosas sean 

difíciles de hacer y de entender. No son factual. Envía opiniones al infierno. Piensa con hechos. 

Guárdalo para ti. 
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Fundamentos de Eficiencia Personal 

 

Capitulo IX 

 

 

La verdad a veces nos hace tontos a todos. No queremos aceptar la verdad porque a menudo nos 

hace equivocarnos. Hasta que llegue ese momento, esa equivocación era nuestra verdad. En 

algunas de las culturas latinas con las que estoy familiarizado, cuando las mujeres se salen de 

control, simplemente las abofeteas. Eso es todo. Bueno, eso puede estar bien en México y 

Colombia, pero no hacemos eso aquí porque la ley lo llevará a la cárcel. En México y Columbia, 

si una mujer llama a la policía y le dice: "Simplemente me maltrató, tengo un ojo morado y me 

sangra la oreja". El policía podría decir: "Bueno, debes haber hecho algo". Entonces, las mujeres 

allí lo aceptan. 

 

Hay una escala de importancia en los Estados Unidos que protege a las mujeres de las que las 

latinas se reirían, ¿verdad? Está tan invertido. En los países latinos, la escala de importancia, 

primero son los hombres. Aquí en los Estados Unidos es diferente. Aquí, los niños van primero, 

luego las mujeres, luego los adultos mayores, luego las mascotas y los perros, y luego los 

hombres. ¿Está bien? Y luego los hombres. Golpeaste a un perro; vas a la cárcel ¿Entienden a lo 

que me refiero? Es realmente increíble, esa es la escala de importancia que vemos como la 

verdad. Por supuesto, ese es un punto de vista personal. 

 

Le digo a algunos amigos varones: "Escucha, es mejor que no traigas tu verdad aquí. No estás en 

la cima de este país, estás en la parte inferior". Puede sonar como una broma, pero creo que en 

realidad funciona de esa manera. 

 

Te diré algo que va a cambiar tu punto de vista sobre muchas cosas, especialmente sobre el 

entrenamiento. 

 

Una de las cosas que la gente admira es lo que hago es la eficiencia de la acción. ¿Por qué soy 

tan eficiente? ¿Por qué soy mejor con cualquiera que intente competir conmigo? He demostrado 

un alto rendimiento en muchas áreas de la vida, especialmente en la agencia de seguros médicos 

y en el aire acondicionado. Ambas empresas tuvieron el mejor desempeño tanto en ganancias 

como en satisfacción del cliente. 

 

A medida que pasa el tiempo, puedes mejorar cada vez más en lo que estás haciendo. Cuando me 

convertí en maestro, consultor, decidí enseñar lo que había aprendido que me hizo eficiente. Por 

lo tanto, enseño los datos principales de alto nivel sobre cómo ser eficientes y los estudiantes se 

sorprenden al descubrir que se hace al revés de la forma en que piensan que debería hacerse. Al 

igual que la noción de que los niños van primero y luego los adultos mayores y luego las 

mujeres, cosas así. Alguien que es retrasado piensa que los hombres van primero. Pero no 

funciona bien, nunca. 

 

Creemos lo que queremos creer. Entonces, voy a enseñar, en este curso, esos secretos que te 

harán muy eficiente. Y comienza por entender por qué las personas se desempeñan bien o no. 
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En mi negocio de beneficios médicos, capacitaría a las personas en dos o tres días porque 

pensaban de una manera específica. Después de ese comienzo, tuvieron entrenamiento continuo. 

Pero en dos o tres días, podría ponerlos a trabajar en las tareas, y sabría si fueron buenas o no. 

 

Lo que encontré fue que el entrenamiento es quizás del 10% al 20% del rendimiento. Eso es 

revolucionario porque, después de entrenar a alguien, necesitas volver a entrenar. Lo que 

descubrí es que las personas se desempeñarán, no debido a su capacitación, sino a su capacidad 

para aplicar aquello para lo que fueron capacitadas. La habilidad obtenida abrió una caja 

completamente nueva que era como meterse en una camisa de once varas. Esto sucede porque si 

estás entrenado tiene mucho que ver con el rendimiento. 

 

El entrenamiento es muy simple, muy fácil. Asegurándose de que va a actuar, esa es la parte 

difícil. Significa que puede aplicar lo que sabe y aplicar lo que sabe resulta en eficiencia. 

 

He conocido a personas muy ricas que tienen este pequeño conocimiento en comparación con 

otras personas que son muy pobres pero que tienen un gran conocimiento, títulos, certificados y 

licencias, pero alguien que tiene una décima parte de su conocimiento tiene más éxito. He 

respondido pensando: "Guau, déjame investigar qué está pasando con la vida de este tipo". Si 

quieres ganar dinero, debes ser eficiente. 

 

Llamemos a este curso, cómo ganar dinero en abundancia. Podemos cambiar su nombre. Los 

datos han cambiado a medida que he dado conferencias sobre ellos a las personas. Entonces, 

cambié el nombre para atraer a diferentes personas, pero son los mismos datos fundamentales. 

 

Si quieres saber la verdad, lo que he enseñado sobre mercadeo en la primera parte de estas 

conferencias, eso es todo. No hay más enseñanza sobre este tema. Lo que necesita saber es cómo 

aplicar lo que sabe. Tal vez pienses: "Bueno, solo necesito más entrenamiento". No, eso es, 

¿pensar con eso y aplicarlo? Eso es eficiencia. 

 

He visto personas increíblemente inteligentes que actúan estúpidamente y se vuelven pobres y en 

quiebra porque nunca aprenden cómo aplicar lo básico del mercadeo. Eficiencia y prosperidad 

van de la mano. Estos datos se aplican a cualquier área de la vida. Casarse, criar hijos, ser el 

vendedor más sorprendente, ser el director de toda una división de marketing. 

 

No he estado tratando de mantener esto en secreto, pero sé que es un secreto cuando solo del 

10% al 20% de su rendimiento se basa en el entrenamiento. Qué decir, qué hacer, qué empujar, 

qué no empujar es solo el 10% o el 20% de una tarea completada. El ochenta por ciento del 

rendimiento se basa en los datos que explicaré. Daré ejemplos de lo que hice físicamente para 

mantener a los estudiantes produciendo entre los primeros puestos, independientemente de su 

empresa. 

 

Vamos a compartir y comenzar con una definición de poder. Se basa en hacer lo que haces, 

cuando lo estás haciendo. Significa tener toda su atención en su tarea. Es lo opuesto al sinsentido 

que es tener una gran cantidad de distracciones durante el desempeño de su tarea. Mientras más 

atención tenga sobre las distracciones, más débil será en la ejecución de cualquiera de esas cosas. 
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La idea de la multitarea es la mayor carga de tonterías que jamás se haya pensado. Es una excusa 

común para las personas que tienen un rendimiento inferior cuando se revisan sus datos. 

Encuentran bajo rendimiento y no saben por qué porque piensan que las tareas acumulativas que 

están haciendo los harán más productivos y a tiempo, pero no es así. De hecho, comparé a dos 

personas, una que realizaba múltiples tareas y la otra que realizaba una tarea a la vez para 

completarla. Les di diez actividades diferentes. El que hizo uno a la vez y ejecutó cada tarea 

superó a él multitarea en 3 veces en rendimiento. Trescientos por ciento mejor. Lo he probado. 

Pensé: "Dios mío, esto es importante". Un chico nunca aprendió a trabajar, y lo llamó multitarea. 

Lo que hizo lo debilitó. Si no realiza múltiples tareas, superará a cualquier persona que tenga 

distracciones mientras intenta completar un trabajo. Complete sus tareas de trabajo una a la vez. 

 

La eficiencia es el arte y la ciencia de controlar su atención. Serás tan bueno, tan rico y efectivo 

como puedas controlar tus unidades de atención. Esa es la definición de poder. 

 

Mira a la pantera a la cara cuando mira a su presa. Sus ojos y oídos están en la presa. Se mueve 

despacio. Él no está distraído. Eso es poder. Cuando encierra a su presa, es mejor que corra. Pero 

si la pantera está distraída, no capturará su comida y morirá de hambre. El concepto de guerras es 

dividir y conquistar. ¿Por qué? Dividir te da la capacidad de conquistar. Si divide a las personas, 

las debilita. Es muy simple. 

 

Si comenzamos a dividir nuestra atención, ya no estamos al 100%, estamos al 80% y luego más 

división nos empuja hacia abajo y hacia abajo hasta que caemos al 20%. Si seguimos haciendo 

multitareas y no entendemos y continuamos esta acción durante toda la vida sin saber lo que 

estamos haciendo, terminaremos con 80/20. ¿Qué tienes disponible? 20. Ya no eres fuerte. 

 

Tienes todos estos ciclos de trabajo incompletos, todas estas cosas que no entiendes y demasiado 

que hacer. Por supuesto, eres más débil, eres más pequeño porque te has distraído. No terminas 

los ciclos. Simplemente sigues debilitándote, debilitándote a ti mismo. Si continúa en ese 

camino, bajará al 20% y se enfermará físicamente. Podrías pensar: "Oh, no, es una enfermedad". 

No lo es, es un desequilibrio. La medicina china te dice esto. 

 

Hay un desequilibrio porque estaba distraído y tenía ciclos de trabajo incompletos. Tu atención 

estaba en todas partes. Eres inteligente y estúpido al mismo tiempo. Es por eso por lo que cuando 

enseño, los teléfonos celulares están apagados, las computadoras están apagadas. Cuando 

aprendo, es lo mismo. Cerré mi puerta, no entra nadie. No hay distracciones. Soy yo y el libro. 

Eso es tiempo sagrado, religioso. Cuando termino, abro la puerta y estoy abierto para otros 

ciclos. 

 

La mayor estupidez es con los teléfonos celulares. Todos tienen uno. Siempre ha habido gente 

estúpida, pero ¿ahora se están volviendo más estúpidos por las distracciones de sus teléfonos 

celulares? Se podría decir: "Pero la tecnología. Es por eso por lo que se llaman teléfonos 

inteligentes porque ahora eres estúpido ". 

 

Mira en Facebook y Twitter. Es tecnología, pero eso es todo. Son herramientas que debes usar, 

no herramientas que arruinen tu vida. Debes ser realmente estúpido para seguir ese camino. ¿Por 

qué? Porque cuanto más pierdes la atención, más te controlan los demás. Estás siendo vigilado 
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por la pantera. En lugar de tener vida y tenerla más abundantemente, te has convertido en 

alimento para un animal salvaje. Recuerde la mirada de la pantera y sepa lo que significa para 

usted y su vida. 

 

Mira la vida de alguien que está dispersa. Están en su pasado en muchos momentos diferentes y 

es por eso por lo que son débiles y por eso son estúpidos. Por eso no pueden actuar. Es por eso 

por lo que no son amaestrarle porque no tienen suficiente atención para capturar lo que le estás 

diciendo. Debes saber lo que estás haciendo cuando lo estás haciendo. 

 

¿Qué causa la pérdida de unidades de atención? Ese es el mayor secreto. A menudo, cuando lo 

rastreas, encuentras una gran pérdida de unidades de atención porque alguien murió, alguien 

invalidado, alguien sufrió abuso físico, alguien perdió un bebé, alguien tuvo un aborto. Algo 

sucedió que atrae tanta atención. Las cosas suceden y toda esa atención está atrapada en eso y 

esos incidentes. Te hace más débil y enfermo. ¿Y por qué estás pensando en estas pérdidas y 

lesiones pasadas, dándoles nombres? No se mortifique, no nombre o ni recuerde porque sus 

unidades de Atención son y ahora deben reconstruirse una tarea a la vez. Es increíble. 

 

El precio de estas pérdidas de unidades de atención son la falta de comprensión. Eso es todo lo 

que realmente es. Quiero enseñarte qué es la comprensión real para que puedas comenzar a 

recuperar estas unidades de atención y serás más y más eficiente y lo que te enseñé puede 

aplicarse y no lo olvidarás y serás muy efectivo. 

 

Tome uno de estos papeles panorámicos anchos, de tipo rectangular, no cuadrado, sino 

rectangular. Dibuja una línea horizontal. En el lado izquierdo, ese es el comienzo de tu vida. En 

el lado derecho es 2020. En mi caso, puse en 1958 y 2020 estará en el otro lado. Ahora, quiero 

que sigas esta línea y comiences a poner eventos específicos que hayan sucedido que puedas 

recordar. No tienes que recordarlos todos. 

 

Mi mamá nos dejó. ¿Cuándo fue eso? En mi caso, era 1968. Tenía 10 años y mi madre nos dejó. 

Ese fue un cambio importante en mi vida. Por lo tanto, escriba eso y escriba lo más cerca posible 

de la fecha que sucedió. Dale un nombre. Luego busca otro evento y otro. Cuando te graduaste 

de la escuela secundaria, la primera vez que tuviste relaciones sexuales, cuando alguien te 

traicionó, eventos importantes en tu vida. Comience a ponerlos en orden. Es un inventario de tu 

vida. 

 

Esto es lo que quiero que escribas. Cuando tuvo una pérdida importante, alguien robó su 

bicicleta, o perdió un dedo, o sabe que perdió algo. Tu novia se fue, un amigo tuyo se llevó a tu 

novia. Eso es una perdida. Cualquier cambio importante como si te mudaras de una ciudad a 

otra. Tu padre se fue y ahora te dan un nuevo padre que se llama padrastro. Es un cambio que 

quiero que escribas cuando eso sucedió. Solo míralo. 

 

Terminaciones. Fin de una relación. Cuando te graduaste de la universidad o terminaste la 

universidad, o simplemente dejaste la escuela secundaria. No importa. Ponlo ahí. 

 

Cualquier tipo de inicio. Una nueva relación, una nueva escuela, una nueva casa, un nuevo 

maestro, nuevos encuentros, cuando comenzaste una amistad. 
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Ideologías. Leíste un libro y empezaste a creer las historias. 

 

Lo que intento decirte es que quiero que eches un vistazo a tu vida pasada. Mirando, esa es la 

respuesta. Debes mirar. No almacene cosas, créelo, mírelo. Te voy a enseñar cómo mirar cosas y 

cambiar tus unidades de atención. Pensarás: "Maldita sea". Además, eleva su nivel de conciencia, 

su nivel de comprensión y todo lo demás en su vida se revelará y se producirá un cambio 

positivo. 

 

¿Alguien te abandonó? Fui abandonado varias veces. Nunca fui igual. ¿Por qué? Porque todos 

esos incidentes tomaron algunas de mis unidades de atención. Fue difícil entonces y cada vez era 

más difícil lidiar con la vida. Fue difícil de entender porque estos eventos me llamaron la 

atención, lo que necesitaba entender. Tu llevas contigo pérdidas y no las borrarás ni 

desaparecerán hasta que las entiendas. 

 

¿Qué pasa si te enseño a entenderlos? Vas a pensar, "Maldita sea". Por lo tanto, mi secreto para 

la eficiencia organizacional fue el 10% de la capacitación, muy buena capacitación y práctica, y 

el 80% ayudando a las personas a recuperar sus atenciones perdidas de sus vidas. Ellos lo 

amaron. No me involucré con sus problemas personales, pero les di las herramientas para que 

pudieran manejar sus vidas personales. 

 

Tienes unidades de atención y esto es lo que te sucederá si las pierdes. Sus niveles de conciencia 

se reducen. No puedes ver el agujero en la carretera cuando conduces. No prestas atención a lo 

que vas a decir antes de decir algo ofensivo. La gente se ofende. ¿Por qué dices esas cosas? 

Porque no te das cuenta. Su nivel de conciencia disminuye porque las unidades de atención lo 

hacen consciente. Es como encender una luz, entonces puedes ver. 

 

Puede recuperar la capacidad de recordar, la capacidad de hablar con las personas, la capacidad 

de prestar atención, la capacidad de ahorrar, la capacidad de hacer cualquier cosa. 

 

Su memoria se puede comparar con una computadora. Si tiene demasiadas ventanas abiertas, su 

memoria desaparece. Eso significa que no puede abrir aplicaciones o tener la capacidad de 

realizarlas. 

 

Necesitas el poder para hacer lo que estás haciendo cuando lo estás haciendo. Si no tienes esa 

habilidad, tu eficiencia disminuye, tu salud falla, tu ética se erosiona, comienzas a mentir y 

engañar. De hecho, comienzas a creer que un acto estúpido está bien. 

 

Sobre todo, el orden, que discutimos anteriormente, es muy importante. Menos capacidad, 

menos memoria, menos potencia, menos eficiencia, menos salud, menos ética, menos trabajo, 

menos orden se alimenta el uno del otro. Es un ciclo de destrucción. 

 

Si te han enseñado a ser un multitarea, te han enseñado mal. Odio decirte eso, pero debes 

aprender de otra manera. Puedes poner en práctica el enfoque de la pantera y cuando lo tengas, 

verás qué tan bien van tu trabajo y tu vida. 
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Noté, por ejemplo, que mi ética personal cambió cuando comencé a recuperar las unidades de 

atención. Me di cuenta de cosas nuevas. Sé que esto suena extraño, pero me di cuenta de que las 

mujeres eran iguales a mí. Oh, Dios mío. Eso fue solo porque me enseñaron que las mujeres eran 

diferentes. No, se les puede enseñar a ser diferentes, pero no son diferentes a los hombres o 

cualquier otra persona. Tienen los mismos derechos que yo. Eso fue impactante para mí porque 

fui criado bajo una ideología diferente. La ideología estaba equivocada y cuando descubrí que 

comencé a recuperar las unidades de atención. Busqué una nueva verdad y la encontré a pesar de 

mi creencia pasada. Respeto a mi esposa por la misma razón que me respeto a mí mismo. Es por 

eso por lo que me convertí en un esposo ideal o correcto. 

 

Las cosas que piensas y haces están interconectadas. Mi salud ha mejorado con los años. 

Cumpliré 62 este año. Puedes pensar, "¿Qué?" Si. Soy más saludable, me va mejor, soy más 

consciente. Amo mi vida, amo a mis hijas, amo a mi esposa, amo a las personas que enseño. Me 

importa. Vivo una vida muy, muy sana, pacífica y emocionante. Así me gusta. 

 

Siempre quise trabajar desde casa y ahora lo hago. Llegué a casa después de correr y mi niña 

dijo: "Papá, me invitaste a ir a algún lugar hoy y mamá irá a México". De acuerdo, vámonos. No 

quiero ser estricto acerca de salir a pesar de que llegaría tarde a otros planes. Si no almorzó así, 

bajo y cocino. Me turno con mi esposa. Hoy, cuando termine, tengo una conferencia más para 

hacer a las 5:00, luego a las 6:00 iremos a Sonic. Vamos al cine los martes. Tengo una vida 

hermosa, Pero eso es todo, no porque sea religioso o crea en estos principios. Es porque soy 

consciente. Nadie tiene que decirme qué está bien o qué está mal. Nadie tiene que decirme qué es 

pecado o no pecado. Puedo verlo por mí mismo. 

 

No tienes que creer nada. O lo sabes, o no lo sabes y esa es la escena ideal. Una de las razones 

por las que me gusta la cooperativa es porque realmente ayuda a las personas. Al ofrecer 

servicio, tenemos la oportunidad de conectarnos con la vida de las personas. Podemos ayudarlos 

a crear relaciones que hagan que las personas sean un poco más conscientes. Si haces eso o 

trabajas con una organización que hace eso, te vuelves más consciente por eso. No porque sea 

algo bueno en sí mismo, sino porque es lo que es. Como los he escuchado decir en Louisiana, 

tienes que ser lo que eres. 

 

Entonces, el curso de eficiencia personal se trata de poder aplicar lo que aprende. Te sorprenderá 

mucho que no necesites aprender mucho. Se trata de la aplicación que, una vez que comprenda 

cómo aplicar sus conocimientos, liberará muchas unidades de atención. Cuanto más puedas hacer 

esto, más eficiente serás. 

 

Henry Ospitia: 

Crystal, di algo. 

 

Crystal: Esto está bien. Me gusta. Que tiene sentido. No puedes realizar múltiples tareas y ser 

eficiente. Muchos eventos diferentes que suceden en nuestras vidas tienen un impacto. Debe 

tener la capacidad de pasar por algo, mirarlo, aprender de él y luego aplicar lo que aprende. 

Ganas conocimiento y sabiduría. Pero si no aplica lo que aprende, cometerá los mismos errores. 
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Es como cualquier otro sentimiento. Podrías sentir algo, pero debes dejarlo ir y seguir adelante. 

Si no lo dejas ir y sigues adelante, te encontrarás con uno difícil. Entonces me gusta. 

 

Henry Ospitia: 

Bueno. Tengo algunas buenas noticias y las malas noticias. ¿Cuál quieres primero? 

 

Crystal: 

Las malas noticias. 

 

Henry Ospitia: 

Bueno. La mala noticia es que nunca lo dejas ir. Y la buena noticia es que puedes hacerlo 

desaparecer si lo entiendes. 

 

Crystal: 

¿Entonces no lo dejas ir? 

 

Henry Ospitia: 

La comprensión lo hace desaparecer. Dejando ir algo, todavía hay algo. Siempre estará allí. 

Tendrás una sombra. Lo que estás haciendo es cubrirlo. Piensas: "Oh, cubrámoslo. Lo dejaré ir". 

No, no lo hiciste. Es por eso por lo que en realidad puedo responder de nuevo y te emocionarás. 

Nunca lo dejas ir. Lo entiendes o lo tendrás allí para siempre. 

 

Me enfoco en la comprensión. No es un objeto, así que no hay nada que dejar ir. Hay algo que 

entender. Es una expresión, "déjalo ir". No, no dejo ir nada. Lo entiendo y desaparece. "Algo que 

dejar ir" significa que todavía existe como recuerdo o pensamiento. No va a ir a ningún lado. 

Una vez que lo entiendes, aprendes de él, ganas de ello. Te enriqueces con estas cosas. No 

sueltas pensamientos y recuerdos. Quiero entenderlo porque me vuelvo más completo y 

consciente si lo entiendo. 

 

Crystal: 

Exactamente. 

 

Henry Ospitia: 

Si lo dejo ir, eso significa que lo estoy cubriendo, escondiéndome o corriendo hacia el otro lado. 

No necesito huir de nada. Necesitas aprender. Te voy a enseñar cómo entender las cosas, no 

dejarlas ir. Conócelo por lo que era y "Poof", desaparece. 

 

Crystal: 

Esa es la única manera. 

 

Henry Ospitia: 

La única forma es la comprensión. ¿Bueno? 

 

Henry Ospitia: 

Alejandro Háblame, hombre. 
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Alejandro: 

Sí, estoy listo para entenderlo todo, hombre. Estoy listo para empaparlo todo. 

 

Henry Ospitia: 

De acuerdo, sí. Bueno, esta es la razón por la que te di estos datos porque cómo entiendes las 

cosas es con los datos. 

 

Alejandro: 

Correcto. 

 

Henry Ospitia: 

Te voy a mostrar cómo se hace. ¿Bueno? 

 

Alejandro: 

Perfecto. 

 

Henry Ospitia: 

Bueno. Senior Matthieu. 

 

Matthieu: 

Por lo tanto, debemos realizar sin multitarea. Realiza tareas paso a paso. 

 

Henry Ospitia: 

Lo tienes. 

 

Matthieu: 

Ahora, entendiéndolo, sé que comprender puede requerir más unidades de atención que dejarlo 

ir. Entonces, quería que elaboraras eso para mí. Es cuando dejas ir algo, estás desviando tu 

atención, pero entenderlo es usar tu atención para entender lo que sucedió, por qué sucedió, 

cómo sucedió y qué puedes hacer para asegurarte de que no ocurra. Vuelve a pasar. ¿Eso 

requiere más atención? 

 

Henry Ospitia: 

Mañana esa es la pregunta que quiero que me des para comenzar la conferencia. 

 

Matthieu 

Sí señor. 
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Fundamentos de la Eficiencia Personal 2 

 

Capitulo X 

 

 

Cuando encuentras personas que son compatibles, son muy divertidas. La vida es genial. Todos 

estos otros problemas que tenemos, que la vida no es genial es porque las personas no son 

compatibles, no están hechas el uno para el otro. Vamos a tocar ese tema y estoy seguro de que 

te va a gustar mucho. 

 

El concepto de poder. ¿Recuérdalo? Poder. Hay un poder de definición. Es "hacer lo que estás 

haciendo, cuando lo estás haciendo". Le saqué una foto. Somos nosotros, esta es nuestra atención 

y estamos enfocados en nuestra tarea. Si tienes toda tu atención en algo, lo lograrás y descubrirás 

las formas de hacerlo. 

 

Esto es lo que hacemos sin saberlo o tal vez sin querer. Somos nosotros. Ponemos nuestra 

atención en la tarea, pero nuestra mente está en otro lugar. Entonces, notas que la flecha es más 

delgada. Bueno, es porque eres más débil. Esos en realidad se llaman distracciones. Más 

distracciones y nunca haces nada. Multitarea, lo llamo por su nombre práctico, idiota, el acto de 

una persona que no sabe cómo hacer las cosas bien. 

 

Probé esta idea en mis centros de telemercadeo, porque un entrenador quería que yo fuera 

multitarea. Le dije: "No, esto no puede ser". Entonces, lo probé. Usted sabe que el tipo que 

realmente hace el primero, que hace las cosas de uno en uno, es 3 veces más rápido que la 

persona que realizó el trabajo multitarea. Estaba impresionado. Fue muy simple. Fue fascinante 

ver el trabajo realizado en ambos sentidos. El tipo multitarea era tan débil en comparación con el 

tipo que acaba de concentrarse. 

 

Hay un dicho: "Divide y vencerás". Bueno, cuando te divides, debilitas al grupo. Cuando divide 

su atención, debilita su poder para hacer que las cosas funcionen. 

 

¿Recuerdas cuando hablamos de las unidades de atención, las canicas? La escena ideal sería 

tener el 100% de mi atención en lo que estoy haciendo. Si puedo manejar eso, mi conciencia 

aumenta, porque la conciencia se basa en unidades de atención. Mi capacidad para hacer cosas, 

mi memoria, el poder que tengo, es lo mejor que tengo. Eficiencia, salud, ética y orden, 

hablamos de esas cosas. Esos se basan únicamente en la cantidad de atención que tiene 

disponible. 

 

Si haces múltiples tareas, te debilitas. ¿Por qué hacer eso? Es mentira. ¿Recuerdas la memoria en 

una computadora? Si tiene varias ventanas abiertas, es posible que no tenga suficientes 

disponibles para ejecutar el programa que está intentando usar. Te debilitas extendiéndote por 

todas partes. 

 

Entonces, presta atención. Usted maneja a la persona a la que sirve mientras habla con ellos o se 

desconecta de esa persona. Las personas a veces son una gran distracción y no están mejorando. 

Si mantienes a esa persona allí y esa persona no mejora, debes deshacerte de ella. Si es tu mamá, 
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tu papá, realmente no importa. Te están matando. Según este concepto básico, están destruyendo 

tu vida, y tienes todos estos datos emocionales, todos los conceptos falsos e ideas de amor, que 

básicamente te están destruyendo porque estás pensando en eso. 

 

Tengo hermanos que no eran de mi madre y son mis grandes amigos. Hermanos, pero no 

crecimos juntos. Tengo hermanos con los que no he hablado en 40 años. No los necesito. No 

compartimos los mismos propósitos y objetivos. ¿Por qué tenerlos? Estas son personas que 

conocí. Érase una vez éramos hermanos y hermanas, pero tomamos caminos diferentes. Está 

bien. Tengo nuevos hermanos. Tengo personas a las que he entrenado que cuando los miro, creo 

que estos son mis hijos o hijas. Nos estamos ayudando, así que esa es mi familia. Familia 

proviene del latín "Familia", que significa todas las personas que viven en la misma casa. No es 

una relación genética. Se trata de espacio compartido, propósitos y objetivos. Pero se basa en 

estos datos, tengo una vida buena y en constante mejora. 

 

¿Cuál es el propósito de la vida, chicos? Lo descubres de la forma que quieras, pero lo descubrí a 

mi manera y estoy aquí para evolucionar. No estoy aquí para casarme, hacer amigos o ganar 

dinero. Estoy aquí para evolucionar. Estoy aquí para crear relaciones para que podamos 

ayudarnos mutuamente a evolucionar. Mis hijas me ayudan. Yo los ayudo. De eso se trata 

realmente. Mi esposa, amo a mi esposa, más que nunca, pero debido a que nos alineamos con 

este objetivo, nos alineamos con el propósito de nuestro matrimonio. Nos ayudamos mutuamente 

a evolucionar. Lo enderecé en mi cabeza por mi cuenta, y lo enderecé con mi vida, en general. 

 

¿Por qué estoy con ustedes chicos? ¿Por qué estoy con Don? ¿Por qué querría ayudar a Don? 

Quiero ayudarlo, él me ayuda y yo lo ayudo. Puedo ayudar a muchas otras personas. ¿Tú 

entiendes? Es bastante simple. No es porque sea un gringo que se preocupa por lo que hace. 

Podría ser jamaicano. No me importa Todavía diría: "Oye, trabajemos juntos. Hagamos que algo 

suceda. Ayudemos a otras personas". Por eso, porque al ayudar a las personas a evolucionar, 

también nos ayudan a evolucionar. Es realmente increíble. 

 

Tenemos esta palabra, compatibilidad. Presta mucha atención a cómo funciona esto. Si lo busca 

en el diccionario, encontrará que es la condición en la que dos objetos o dos personas pueden 

existir juntas sin problemas ni conflictos. Entonces, en ellos están alineamiento. Van por el 

mismo camino. Van en la misma dirección. 

 

¿Quién debería ser compatible contigo? Pregúntese: "¿Tengo amigos?" Si son amigos, eso 

significa que son compatibles. Si no lo son, no son amigos, son oponentes. Quieren destruirte, 

desviarte. ¿Tienes hermanos? ¿Hermanos hermanas? ¿Qué tal tu papá y tu mamá? Mientras tu 

mamá y tu papá sigan tu propósito, ellos son tu mamá y tu papá. Si no lo están, no se supone que 

estén en tu alianza. No me importa si es tu madre. Realmente no me importa. Vas a pasar toda tu 

vida sin admitir y siempre cubriendo a tu peor enemigo. Podría ser tu mamá o tu papá. He visto 

que la vida de muchas personas se arruina completamente por sus padres. Es sorprendente que se 

queden, "Sigo siendo tu madre". No me importa No me importa Es solo un justificador para 

destruirte. He visto los peores juegos entre hermanos, hermanas, madres e hijas. Es simplemente 

increíble. 
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Compañeros Cualquier tipo de amigo, cualquier tipo de pareja, novio, novias, empleados. Si no 

se alinean con el propósito de la organización, ¿por qué están allí? Tienen que ser compatibles. 

Compañeros de negocio. No tengo socios comerciales que van a la izquierda cuando yo voy a la 

derecha. 

 

¿Qué tal esto? Clientes. Si no están allí para eso, deshazte de ellos. Si te dan problemas, deshazte 

de ellos. Encuentra la manera de ganar más dinero sin ellos. ¿Está bien? Socios, cualquier tipo de 

socios, no solo negocios. Hay socios en la escuela, socios en el equipo de fútbol. 

 

Hay una excepción a esta regla, a esa definición, "la condición en la que dos objetos o personas 

pueden existir juntas, sin problemas ni conflictos". Bueno, cambiémoslo un poco. Si tienes un 

juego en tu vida con alguien, sería como dos gallos, dos gallos de pelea. Están allí. Son 

compatibles porque quieren destruirse el uno al otro, y comenzaron un juego. No puedes poner 

un peso pesado con un peso welter o un peso plumo. Están allí para dejarles boquiabiertos, por lo 

que tienen que ser compatibles. 

 

Esto significa que, si tienes un imbécil en tu alianza que está destruyendo tu vida, debes ser 

compatible con él. Debes estar tratando de destruir el suyo y él está tratando de destruir el tuyo. 

Por eso lo guardas, porque amas ese juego. He visto hombres y mujeres casados el uno con el 

otro pasando por el infierno. Nunca se dejan porque eso es lo que quieren hacer. 

 

Entonces, o lo manejas para el alineamiento, o te desconectas, o juegas el juego de guerra. 

¿Entiendes eso? Si esa persona todavía está en tu alianza después de que te lo dije, ese es tu 

juego, y espero que te apuñalen, y puedas apuñalarlos de vuelta, y atornillarlo, y puedan 

atornillarte, y espero lo mejor para ti, para ambos. Espero que lo disfruten. 

 

Todo lo que sé es que la vida empeora cuando juegas estos juegos de mierda. Nadie gana en esos 

juegos. Nadie. Los juegos son para los pájaros. ¿Quieres hacer una vida mejor? Entonces puedes 

quitarlo. Esa no es la razón por la que estás aquí. Están aquí para evolucionar, no para degradarse 

mutuamente y confundirse. 

 

¿Por qué necesitamos tener compatibilidad? Lo necesitamos para esta palabra gigantesca, 

eficiencia. Quieres ser eficiente; quieres producir lo más que puedas con lo que tienes. 

Analicemos esto. Vea si podemos entender la eficiencia. 

 

Tenemos un automóvil, o tenemos una sociedad, o una relación con una mujer, o tiene hijos, o 

tiene un grupo. Entonces, eres el auto. Vamos a usar un tipo de gas específico, A, o este tipo de 

mujer, o este tipo de grupo. Si ponemos gasolina A en este automóvil, podríamos obtener 15 

millas por galón. Tomemos el gas B. Este es un gas de mayor calidad, un tipo de gas más a 

propósito. Ahora obtienes 23 millas por galón. Eso es una mejora, pero luego ... Escucha esto ... 

Incluso encuentras una gasolina de mejor calidad y es hora de gas C, y el rendimiento de tu auto 

es de 35 millas por galón. ¿Ves la eficiencia? 

 

Hay personas que sacan lo mejor de ti y tú puedes mejorar en esa relación. Algunas personas te 

inspiran. Algunas personas te motivan más que otras. Entonces, cuando tienes una buena 

relación, es para un propósito. Es un objetivo de rendimiento en la vida. 
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La mejor mujer que he podido encontrar en mi vida es mi esposa. Ella es increíble y está 

creciendo, y yo estoy creciendo. 

 

Mira este auto. Ese eres tú allí. Ya sabemos lo que yo, en esa condición, haría con ese tipo de 

automóvil. Pero, digamos, pon neumáticos nuevos en ese auto. Eso significa que tomaste un 

curso, entendiste mejor, tienes mejor autorización. Te has vuelto más brillante, más agudo. 

Ahora, ese auto con llantas nuevas, con el mismo combustible que me dio a 15 millas por galón, 

ahora puede darme 20 millas por galón. 

 

El auto no cambió, tú sí. Si lo llevamos al segundo tipo de gas, ahora no obtenemos 23, luego 

obtenemos 28 millas por galón. El auto no cambió, tú sí. El grupo no cambió, tú sí. 

 

Digamos que cambiamos la transmisión porque estaba resbalando un poco. Transmisión nueva 

en el auto. Tome el mismo combustible y obtendrá 25 millas por galón. No cambió, tú lo hiciste. 

Esto también puede suceder en relación. Tu cambias y mejoras tus relaciones. 

 

Sobre mi esposa, dije: "Oh, Dios mío, esta mujer, se siente tan bien". Ella dijo que perdió peso y 

no dije nada. Ella me preguntó: "¿Te gusto así flaca o antes?" 

 

Y yo respondo: "Mamá, ¿qué te gusta a ti?" 

 

"Me gusta estar flaca". 

 

Está bien, el juego es delgado, pero entre tú y yo, me gusta gordita. Cuanto más gordito, mejor, 

para mí, pero ya sabes. Pero ella solo necesita ser feliz, y eso está bien. Pero ella no me preguntó, 

y no voy a decir "Mamá, me gustas más gorda". 

 

"¿Más gorda? ¿Estoy gorda? ¿Dijiste gorda?" Quiero decir, no quiero entrar en eso. He 

aprendido. A través de los años, aprendí qué decir. 

 

Realizas cambios en ti mismo para ser mejor y, de repente, tu relación con las personas y los 

autos mejora. Eso es increíble. No cambiaron, tú lo hiciste. 

 

Debes pensar con estos datos. Es una combinación de dos potenciales que hacen un desempeño. 

No eres solo tú, no es solo ella, sino que ambos crecen. Se alimentan el uno del otro. Ellos se 

ayudan entre sí. Ese es el propósito de vivir. No se trata de tener dinero, o esto o aquello. Se trata 

de evolucionar. 

 

Si te enfocas solo en esta idea, todo lo demás encaja. El dinero se resolverá solo. Tendrás 

propiedades. Toda la riqueza del mundo es tuya, pero estos son los conceptos básicos. 

 

Dime con quién estás y te diré lo rico que serás, o lo pobre que serás, o lo difícil que será la vida. 

¿Entiendes eso? Esto es realmente importante para que lo entiendas, porque podrías estar 

pensando que es suerte. No es. Se trata de entender estas cosas. 
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En este momento puedo ver en tus caras, y no voy a evaluar por ti, pero es mejor que tu mires a 

tu vida con esta información, porque en algunas áreas necesitas más compatibilidad. Necesita 

afinarse y mirar las mejores opciones. 

 

Si la gente no quiere crecer, expandirse, no eres nadie para decirles que lo hagan. Preocúpate por 

ti mismo, y de repente, como magia, mujeres, hombres, oportunidades, clientes, vienen a ti. Es 

como un regalo del cielo que sucede cuando cambias. 

 

Concéntrate en ti. Concéntrese en su desempeño. Concéntrese en aprender cosas nuevas para 

pensar y luego verá cómo está actuando de manera diferente. Tu magnetismo cambiará. Atraerá a 

personas que son muy diferentes. Llámalo suerte, llámalo Karma. Como quieras llamarlo está 

bien. Todo lo que quieras. Si cambias, todo tu mundo cambia. 

 

Vivo en mi mundo. Vives en tu propio mundo. No lo sabes, pero lo sabes, y según lo que estás 

pensando, las cosas cambian. De repente, las personas cambian a tu alrededor, clientes, dinero y 

relaciones. 

 

Si te preocupa el dinero y lo bueno que serás frente a ellos, no te irá muy bien. Preocúpate por lo 

bueno que serás frente a ti. ¿Estás orgulloso de ti mismo? No esperes a que alguien te reconozca. 

Reconócete a ti mismo. Sepa que sabe lo que hace, y ese es el objetivo. Cuando hablas con buena 

información, con certeza, atraes la atención. Su audiencia, los que son compatibles, aparecerá y 

se acercarán a usted. Es como una atracción gravitatoria. 

 

Henry Ospitia: 

Alejandro, ¿en qué estás pensando hombre? ¿Pensando en tus novias? Oh, Dios mío. 

 

Alex: 

No Henry Honestamente, hombre, solo estoy, estoy absorbiendo todo, hombre. Toda la 

información y el conocimiento, me encanta todo. Sí señor. Eso es, eso es realmente lo que busco. 

 

Henry Ospitia: 

Increíble. Muy feliz de escuchar eso. 

 

Henry Ospitia: 

¿Mateo? 

 

Matt: 

Compatibilidad y eficiencia, eso es con lo que me estoy yendo en este caso. 

 

Henry Ospitia: 

Serás bueno en lo que estás haciendo. Recuerde, el 20% de lo que es capacitación, rendimiento y 

eficiencia es el conocimiento real de su trabajo. El 80% del rendimiento continúa sabiendo cómo 

aplicar y mantener el trabajo con persistencia. La única forma en que puede hacer eso, si no se 

distrae con tonterías es entender a las personas y las cosas que le rodean. 
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Cuantas menos ventanas tenga abiertas, más podrá enfocarse. Entonces, el secreto detrás del 

secreto de mi actuación siempre ha sido ayudar a mi personal a entender la vida. Realizarán más, 

y podrán hacer lo que les dije que hicieran mejor. 

 

La idea es pasar por estos cinco módulos que tengo sobre eficiencia personal. Esos son los 

conceptos básicos. Tendrás muchas cosas que entenderás, y luego entraremos en producción y 

veremos el rendimiento. Podrás hacerlo. 

 

Nos reuniremos con Don y veremos exactamente qué es lo que quieres hacer. Te daré la reseña 

sobre cómo hacerlo. Lo perforan un poco dentro de ustedes, y luego yo superviso y comienzan a 

producir. Ese es realmente el secreto. 

 

Henry Ospitia: 

Crystal, háblame, hermosa. 

 

Crystal: 

Hola. Es bueno. Me gusta. 

 

Henry Ospitia: 

Bueno. ¿Alguna pregunta, comentario? 

 

Crystal: 

No, creo que tiene sentido. Siempre lo hace, Henry. Eres bueno en esto. 

 

Diré que somos compatibles en ese pensamiento. Muchas de las cosas que dices, estoy 100% allí 

contigo. Se trata de hacerlo, aplicarlo y eliminar muchas tonterías. Algunas veces jugamos el 

juego, y otras no. Si no tienes tiempo para ello, no tienes tiempo para ello y lo cortas. Sabes lo 

que es bueno para ti en tu mundo, tu vida. 

 

Henry Ospitia: 

Ahí tienes. 

 

Crystal: 

No tienes tiempo para jugar. Es hora de ocuparse de los negocios. 

 

Henry Ospitia: 

Ahí tienes. Me gusta esta mujer, hombre, eso es azúcar moreno para ti, bebé. Azúcar moreno-

cubana para ti. 

 

Crystal: 

Eres algo serio. 
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Fundamentos de la Eficiencia Personal 3 

 

Capítulo XI 

 

 

Eres responsable de lo que piensas y haces. No pienso por ti. Si lo que crees que es real, úsalo. Si 

no es real, no te preocupes por eso. No tienes que creer nada de lo que tengo que decir. 

 

He estado entrenando personas durante los últimos 30 años. Me han observado qué problema 

tiene la gente. ¿Por qué no es fácil? ¿Por qué no es agradable aprender y aplicar? ¿Por qué es tan 

difícil lograr nuestros objetivos? Encontré muchas mentiras que influyen y motivan a las 

personas. Encontré formas de dificultar la vida de las personas. La gente me ha dicho: "Me haces 

pensar, me haces la vida un poco más fácil de entender". Hoy vamos a cubrir información que 

me ha llevado 30 años obtener e investigar. Me ha permitido y le permitirá conocer los pasos que 

debe seguir alguien para mejorar su vida. 

 

Vamos a cubrir lo que es pensar y el acto de pensar. La idea de eficiencia es aplicar lo que 

aprendes. El primer objetivo es observar la realidad por ti mismo. Pocas personas realmente ven 

las cosas de forma independiente. Dicen y hacen cosas que alguien les dijo que dijeran o 

hicieran. Tienen un habito. Hacen las cosas automáticamente. Realmente no están observando lo 

que es verdadero y real. No están usando sus propios ojos y mente. Entonces, es interesante ver 

que alguien comienza a observar por sí mismo. Él o ella abre un mundo nuevo y diferente. ¿Por 

qué? Porque él o ella puede observar independientemente sin la mamá o el papá o la verdad y el 

testimonio de un amigo. 

 

Si no eres otra persona, no deberías pensar con su visión. Piensa con lo que ves y entiendes. Este 

punto de vista abre una puerta gigantesca para la mejoría. Porque el verdadero aprendizaje solo 

puede hacerse a partir de lo que has observado. No puedes aprender de lo que alguien más 

observó. Es por eso por lo que muchas de las fuentes que utilizamos para aprender hacen que la 

vida sea más difícil de vivir. Debido a que es información incorrecta, es la opinión de otra 

persona y confiamos en ellos. Pero nunca viste personalmente la verdad o los datos reales. Solo 

puedes aprender de las cosas que has observado, no de qué otra persona ha observado a menos 

que sea una fuente muy confiable. Pero aún tienes que demostrarlo por ti mismo. Tiene que ser 

real para ti. Debe ser de esas cosas que puedes observar para que aprendas. Si está pensando en 

cosas que aprendió de otra persona y nunca las verificó, descubrirá que no puede pensar y 

enseñar, sino que solo repite los pensamientos y acciones de otros que no son su verdad y su 

vida. 

 

Los primeros tres pasos son: observar, aprender y pensar. Actúa en este orden y puedes tomar 

buenas decisiones. Es doloroso cometer errores porque pensaste con datos que no eran tuyos. Si 

hubiera sido tu error de lo que habías aprendido, no te molestaría tanto. Es por eso por lo que 

debe estar abierto a mejorar, expandirse y mejorar. ¿Por qué te molesta tanto cometer un error? 

Porque los datos que usaste no eran tuyos. Lo copiaste, lo asumiste, no lo consultaste. Tiene que 

ser real, si no, no lo use para pensar. Es basura. 
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Cuanto mejor observe, más fácil será seguir los tres pasos, aprender, pensar y decidir. El factor 

clave es observar por ti mismo. Es por eso por lo que las unidades de atención son vitales. 

Cuantas más unidades pierdas, más ciego te volverás. No puedes observar, no tienes medios para 

la visión. Pierdes la vista Nunca le digo a la gente mis opiniones. Me lo piden y les digo: 

"Bueno, esto es lo que pienso". Les doy los datos. A veces se desesperan. Dicen: "No me des 

esos datos". Yo digo: "Bueno, no te voy a dar mi opinión. Te diré lo que veo de los datos. Si 

quieres pensar que es una opinión, está bien, pero esto es lo que veo. Sé que esto funciona. 

Entonces, voy a hacer eso. ¿Que ves? Aquí están los datos. Observe con estos datos ". 

 

Hay cuatro principios para tener en cuenta para hacer que la vida de alguien cambie. No importa 

cuán destruida sea la vida. 

 

1. Observa por ti mismo. 

2. Nunca invalidar o evaluar o reírse de las opiniones de nadie. 

3. Permítete cambiar de opinión. 

4. Piensa con los datos que has observado personalmente. 

 

Si alguien observa por su cuenta, aprende de esas observaciones, piensa con esos datos y decide 

de forma independiente, pero comete un error, está bien. Eso significa que necesita observar más. 

No es que esté equivocado, es que necesita ser corregido. Necesita hacer mejores observaciones 

y acciones. Eso es todo. 

 

Déjame dar un ejemplo. Esta es una niña pequeña. Somos nosotros. La niña ve a una persona, 

pero no sabe quién es. Puede ser mamá, maestra, hermano o hermana. Ella no sabe quién. La 

gente alrededor de la niña le dice: "Esto es un insecto". Entonces, la niña dice: "Estoy de 

acuerdo". ¿Por qué? Porque la gente le dijo que era verdad. Más tarde, esta niña ve que muchas 

personas han dicho eso. Ella recuerda el acuerdo, que es que los parientes son insectos. Es solo 

un sonido, así que ¿por qué no "insecto" en lugar de "familia"? Es un ejemplo claro y poco 

probable, pero el punto que estoy tratando de hacer es este: todo lo que sabemos ha sido 

enseñado y aprendido de otra persona. Todo. Y es un acuerdo. Eso pudo haber sido un error. Fue 

un acuerdo. Podemos decir: "Dios mío, son horribles". Eso es algo que aprendiste. Si naciéramos 

en África o China, los insectos no serían "familia" sino "comida". Esas son cosas que aprende 

que pueden mezclar su capacidad de pensar cuando es contrario a la verdad observada. Puedes 

pensar que es horrible. Ok, es horrible 

 

Hay algunos videos que puedes ver en Internet de un experimento realizado en la década de 1940 

con niños pequeños. Los científicos le dieron una rata a un bebé. El bebé mira a la rata como si 

no fuera nada. Le dieron un conejito. Lo levanta de las orejas. Entra un perro, no hay problema. 

No se le ha enseñado nada más que lo que ve. Luego, los científicos toman al mismo bebé y le 

muestran al perro y en el momento en que el perro entra, golpean una lata. Hacen un sonido 

fuerte. El niño se asusta. Le muestran la imagen de nuevo, y "bang". Lo hacen con todos los 

animales. Al día siguiente, le muestran los animales y él les tiene miedo. ¿Por qué? Porque 

asocia los animales y el sonido. Ahora, el bebé tiene miedo de todo. Entonces, el miedo es algo 

que te han enseñado. Te han enseñado a preocuparte. Te han enseñado a ser un cobarde. Te han 

enseñado a ser incompetente. 
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Todo lo que sabes y cómo te comportas ha sido enseñado. Lo has aprendido y lo has aceptado. 

Se ha vuelto inconsciente. Entonces, puedes pensar: “Soy un fracaso, soy estúpido. Soy esto y 

soy aquello ". Un psicólogo o psiquiatra podría decir: "Sí, usted sufre de trastorno por déficit de 

atención. Te ponen una etiqueta que no es verdadera. Hay muchas etiquetas de problemas de 

salud que no son ciertas, pero usted está de acuerdo con ellas y comienza a crear realidades 

falsas. Todo lo que piensas, lo has aprendido. Es un programa. 

 

Debe comenzar a reemplazar ese programa con programas que funcionen, con datos que tengan 

sentido para usted y que cambien su vida. Estos programas falsos que son como los virus. Se 

comen toda tu memoria. Son datos que le han dado que lo han frenado. Crees que no puedes 

hacer cosas. Ese es un programa con un virus. Estás pensando con ese programa. Estás pensando 

con los datos de otra persona. Te contaré sobre mí. Reprobé sexto grado tres veces, pero me 

gradué de ser estúpido. Descubrí que nadie me enseñó a aprender. Es por eso por lo que, si digo, 

"¿Cómo aprendes?" Puede ser que usted responda: "Bueno, ¿leyendo?" Te perdiste la marca, es 

ridículo. Como no sabes cómo hacerlo, fracasarás. Cuando fallas, pensarás que eres estúpido. 

¿Ves la configuración? Estás siendo configurado desde el primer día que intentaste aprender. 

 

Mira a la chica mirando la cucaracha aquí. ¿Ella observa y qué hace ella? Ella va al banco de 

memoria, va al aprendizaje, va a su entrenamiento, va a sus acuerdos y compara lo que ve con lo 

que le han enseñado. Eso es lo que estás haciendo ahora. 

 

Quizás, piensas: "Bueno, no sé si puedo hacer esto". ¿De dónde sacas todo esto? Está utilizando 

datos con los que ha sido programado para compararlos con lo que está viendo para 

comprenderlos. Esto está mal. Está utilizando datos de experiencia u opinión para observar y 

comprender una observación actual. Entonces, digamos que esta chica mira un pastel. Lo que vea 

se basará en los datos sobre los que ha hecho acuerdos. Esto es un pastel, a diferencia de la 

cucaracha es buena visualmente y sabrá bien. Entonces, lo que piensas determina lo que ves. 

Determina tus acciones. Me lo voy a comer. No me gusta el pastel. Tiene demasiados 

carbohidratos y me hará engordar. Compara lo que ve con lo que le han enseñado o 

experimentado antes. Es posible que tenga respuestas a las preguntas y que pueda tomar nuevas 

decisiones. Eso es todo lo que es. 

 

Pensar es el acto de observar y comparar lo que ves con lo que has aprendido anteriormente en el 

pasado para comprender y tomar decisiones sobre algo. Eso es pensar. Entonces, si te pregunto 

cómo piensas, es como preguntarte qué tipo de naranjas estás exprimiendo para hacer este jugo 

de naranja. El jugo de naranja es tu vida. Las naranjas son tus ideas que usas para pensar. Apretar 

es pensar. ¿Qué pasa si no sabes cómo elegir las naranjas adecuadas? ¿Qué pasa si ni siquiera 

sabes cómo es una naranja? ¿Qué pasa si no sabes la diferencia entre una naranja podrida y una 

buena naranja o una naranja seca? ¿Alguien le ha enseñado alguna vez a distinguir las tonterías 

de la verdad, las perlas del plástico o los diamantes y el circonio? 

 

Debe conocer las diferencias en muchas cosas e ideas. Debe aprender cómo filtrar o filtrar datos. 

Escoges naranjas porque se ven anaranjadas. Así de estúpidos podemos ser. Ese es el tipo de 

tonterías que aprendemos desde que éramos niños. Cómo pensar, cómo evaluar los datos. Eso es 

lo que te hace inteligente. Eso es lo que le permitirá tomar datos o rechazarlos. Las naranjas que 

elijas harán tu jugo de naranja. 
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Los datos con los que piensa determinan su éxito o fracaso. Por eso se llama la clave de la vida. 

¿Te enseñaré cómo elegir los datos, las características de las naranjas buenas, exprimibles, 

deliciosas, jugosas y dulces? Te volverás extremadamente inteligente. Hay un dicho humorístico 

que dice: "Si alguien dice:" No me gusta ese tipo aquí ". Yo digo, "¿por qué?" Él responde: 

"Porque me robó a mi esposa". Respondo: “Oh, él te robó a tu esposa. Espera un minuto, ¿cómo 

que robó a tu esposa? Él explica: "Porque él se fue a mis espaldas y habló con ella y ella me 

engañó y me dejó, y él se llevó a mi esposa". Respondo: "Estás bromeando. Entonces, ¿estás 

tratando de decirme que tenías una esposa que podría ser robada? Eso significa que tenías una 

esposa barata. "Bueno", dijo, "ella me mintió, me engañó. Me engañó". Le dije: “Entonces, ¿eres 

engañoso? ¿Cómo pueden engañarte a menos que seas estúpido? Te tragas cosas como un idiota 

porque no puedes distinguir lo que está bien de lo que está mal. Eso es lo que te hace estúpido. 

No sabes cómo pensar. 

 

¿Estás rodeado de tanta estupidez que te quita la vida? Detente. Opera en base a principios 

sólidos, observar, aprender, pensar y actuar de forma independiente. Elija las naranjas buenas, 

exprímalas, beba el jugo. ¿Cuándo aprenda cómo hacer esto y expandir su negocio, tener un gran 

matrimonio, tener buenas relaciones? ¿Por qué no tener todo lo que deseas? 

 

Crystal: 

Eso fue muy bueno. Me gusta mucho. No quiero ser abusada. Eso es todo lo que pensaba 

después de que lo dijeras. Estoy como, no quiero ser engañado, a menos que te dé esa posición y 

quiero serlo. No quiero ser abusado. Le das a la gente el poder sobre ti. Le das a la gente el poder 

de fastidiarte y no puedes dárselo. Tener ese conocimiento y pensar con el conocimiento 

adecuado y tomar las decisiones correctas, eso puede hacerte o quebrarte. 

 

Henry: 

Correcto. 

 

Crystal: 

Entonces nos estás dando oro. Es muy bueno. Espero con interés estos entrenamientos. Sigo 

aprendiendo más y realmente lo aprecio. Es algo que puedes aplicar a todo. Quiero decir, como 

dijiste, trabajo, carrera, negocios, universidad, relaciones, tu dieta, cualquier cosa. Es cierto que 

muchos de los conceptos básicos para esto son las unidades de atención y dónde está su mente, 

dónde está su enfoque. No puedes estar en todas partes al mismo tiempo. 

 

Henry: 

De nada. Bueno. Alex, adelante. 

 

Alex: 

Sí señor. Creo que Crystal realmente lo golpeó en la cabeza. Quiero decir, para ser honesto 

contigo, siempre estoy tratando de llamar mi atención y solo enfocarme en la tarea en cuestión y 

en lo que sea necesario para mantenerlo en movimiento. 

 

Henry: 

Hermoso. Hermoso. Muy bien. Muy bien Alex. Muy bien, adelante Matt. 
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Matthieu: 

Si Henry. Tomo todo lo que dices en serio. Incluso cuando hemos hablado con los consultorios 

médicos, se nos enseña más de lo que se habla. Estamos construyendo los dos allí. Cada aspecto 

de lo que nos ha enseñado hasta ahora se está implementando y aplicando. Cosas que nunca 

pensamos provienen de tu sabiduría porque la has vivido durante 35 años. Verlo funcionar para 

usted es lo que me impulsa a implementar lo que usted dice. 
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Fundamental de Eficiencia Personal 4 

 

Capítulo XII 

 

 

Hacer el trabajo simple es fácil, pero a menudo es difícil entender cómo se hace. Por lo general, 

las personas están previamente organizadas, acordadas, preprogramadas para no comprender la 

simplicidad al crear orden y realizar tareas, pero ese comportamiento aprendido se puede 

superar. Las mentiras hacen las cosas difíciles. Cada vez que ve un trabajo que debe esforzarse 

para hacer, generalmente tiene mentiras dentro o dentro del tema. Las mentiras destruyen el 

orden. Elimina las mentiras y el trabajo se vuelve más fácil. 

 

Los maestros luchan por encontrar estudiantes para enseñar nuevas ideas y acciones si el 

estudiante está lleno de información falsa. El alumno tendrá dificultades para comprender tanto 

el trabajo como las relaciones. La verdad es simple. Tenemos ejemplos que te ayudarán a pensar 

y luego puedes decirme qué piensas sobre ellos. 

 

Hemos hablado sobre los pasos a seguir cuando queremos evolucionar o expandirnos. Debemos 

poder observar por nuestra cuenta y no observar con los ojos y los datos de otra persona. 

Aprendes de lo que observas, no de lo que otros te dicen que vieron. 

 

Si cometes un error no importa. Cuanto mejor observe, mejor podrá seguir los pasos que 

aumentan su conocimiento. Cuando eres el que está mirando, aprendes más rápido, piensas más 

rápido, decides mejor y te conviertes en una persona más feliz. 

 

¿Recuerdas el ejemplo de las naranjas? "No quieres recoger las naranjas a menos que sepas que 

el jugo será dulce". Cometemos muchos errores porque estamos pensando con datos falsos. No 

solo ciegamente algo porque su "mamá" dijo que era un hecho. 

 

Si logra este cambio en la forma en que aprende, que se considera un "Método Científico", podrá 

ser quien es, vivir su vida, no la vida de otra persona. 

 

Sabrás exactamente lo que quieres y necesitas. Ese es el objetivo. Puede ser feliz si está viviendo 

“su vida especial” y no la vida de otra persona basándose en datos falsos. Mire los puntos 

específicos en los ejemplos para aclarar las cosas. 

 

Hay ciclos de acción en todo lo que comienzas a hacer. Ir al baño. Ese es un ciclo de acción. 

Limpio haciendo tu cama, ese es un ciclo de acción. Tomando una ducha. Ese es un ciclo de 

acción. Cada uno tiene un comienzo, una continuación y un final. Cuando haces un ciclo y lo 

completas, hay una diferencia con respecto a cuando lo dejas incompleto. Si tiene un ciclo de 

acción incompleto, es algo que comenzó, pero no tuvo la oportunidad de terminarlo y lo debilita 

y deprime. 

 

Las personas débiles tienen una cantidad increíble de ciclos incompletos. Así es como se vuelven 

tontos y estúpidos a los ojos de los demás. Sus unidades de atención se han perdido en las tareas 

fallidas. 



165 
 

 

Puedo evitar algunos problemas como ese al no iniciar tareas que no puedo terminar, si soy 

cuidadoso en mis observaciones. Si no tengo tiempo para terminarlo, mejor me voy a la cama. 

Así es como me mantengo totalmente en el tiempo presente, fuerte, capaz y productivo. 

Cualquiera puede hacer eso con buen orden a su alrededor. 

 

La programación lo ayudará a retener las unidades de atención. El problema no es lo que 

queremos hacer, sino que no sabemos cómo programarnos. A veces olvidamos que un día solo 

tiene 24 horas. Hay que hacer ciertas cosas todos los días solo para mantenerse vivo y saludable: 

ducharse, comer y dormir. Es posible que no pueda programar esas necesidades de rutina porque 

cree que algo más es más importante. No es. 

 

Te debilitas porque no haces las cosas correctas, o haces algo y no lo completas. Tu vida necesita 

ser programada. El trabajo necesita ser programado. Las actividades diarias deben ser 

programadas. Debes cuidarte a ti mismo. Cuando programa sus necesidades de rutina y luego 

puede poner todo lo demás en el momento y lugar adecuados. Todo es importante si se hace y 

estaba en sus planes y programa. La programación incorrecta crea caos y confusión. 

 

Comienzas hoy feliz, todos descansados. Pero a medida que avanza el día, deja ciclos de acción 

incompletos. Cuanto más largo sea el día, cuanto más dejes las cosas incompletas, más te 

agotarás. Te abrumas y te cansas. 

 

Dos conceptos para comenzar a programar cualquier cosa en la vida son: planificación 

estratégica y planificación táctica. Puedes tener una idea general de lo que vas a hacer. Eso se 

llama planificación estratégica. Siéntate y escríbelo. 

 

Lo siguiente es la planificación táctica. La diferencia entre táctico y estratégico es táctica es 

hacer los detalles o pasos que se ajusten a su plan estratégico. ¿Quién hace qué, cuándo lo hacen 

y dónde lo hacen? Si puede hacer un plan estratégico y un plan táctico, descubrirá si puede hacer 

el proyecto y las tareas, y el tiempo necesario para cada parte del plan. Puede descubrir que la 

cantidad de ciclos de actividades podría ser menor o mayor de lo que escribió en su diario. 

 

No abandones ninguna otra área de tu vida que te mantenga bien y feliz. Cuando abandonas 

estos, obtienes el caos. Te atrapa, te quita el aliento, te roba recursos vitales. 

 

Hoy voy a cortar el césped y limpiar el patio trasero. Mira, eso es bastante general, pero no 

hacerlo evitaría las actividades comerciales que había planeado. Esta rutina tiene pasos a seguir: 

Obtener mi cortadora de césped y bordeadora, revisar el aceite y el gas, cortar primero los bordes 

y luego cortar el césped. Podría descubrir que no puedo hacer esto hoy porque la máquina está 

rota. Debo llevar la máquina para repararla, luego traerla de vuelta, para que no pueda realizar 

tareas de mantenimiento en el jardín y tenga que reprogramar mi día. 

 

Debemos coordinar nuestras actividades personales y comerciales. Hay pequeñas cosas que 

hacer, pero no hoy porque no son parte de mi plan estratégico. Mañana se pueden hacer. 

Póngalos en un plan estratégico y ponga los detalles en el plan táctico. 
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Comprender la relación entre los planes estratégicos y tácticos. Programe su tiempo para poder 

ejecutar los planes. Realice las tareas sin sacrificar otras áreas de su vida. Porque si destruyes 

cualquier otra parte de tu vida, tendrás que repararla más tarde. Hazlo bien la primera vez. 

 

Haz las cosas paso a paso, en un gradiente. Compite contigo mismo, no con los demás. La 

competencia con los demás lo distraerá, le quitará unidades de atención. Verá progreso, 

experimentará calma, ahorrará tiempo y evitará daños a las cosas que está trabajando para 

reparar o crear. Obtendrá las cosas exactamente como se supone que deben hacerse. 

 

El orden de ejecución que llamo "focalización". El propósito es identificar los pasos que 

realmente puede hacer dentro del marco de tiempo que ha asignado en su plan táctico. Esto 

acelerará la finalización de los ciclos de trabajo. 

 

Recuerda, nunca te equivocas. Alguien me preguntó: "¿Qué quieres decir con que nunca te 

equivocas?" Dije, soy la mejor inspiración que Dios haya hecho. Nunca me equivoco. Soy 

perfecto. Y él dijo: "¿Puedes explicarme eso?" No, nunca me equivoco. Lo vi pensando: "Oh, 

bueno, vamos a debatir ahora. ¿Qué quieres decir con que nunca te equivocas? ¿Nunca cometes 

errores?" Sí, pero siempre puedo ser mejor, más perfecto, más sorprendente, más yo. Cuando te 

miras al espejo, no te compares con los demás. Vencerte en tu propio juego, pero debe ser tu 

juego. 

 

No te abandones, porque eres lo único que tienes. Eres el mejor que ha habido. 

 

Hay una definición que me encanta de una profesión. Es un individuo que hace las cosas bien la 

primera vez. Eres un profesional. Hazlo bien. No tiene que regresar y repararlo. No se 

descompone. Solo hazlo bien. 

  



167 
 

El Proceso de Ventas 

 

 

Hay muy pocos conceptos básicos sobre los cuales se debe crear todo el mercadeo. Cuando no 

existen, ves algo turbio con el juego. Por lo general, son impulsados por el dinero, son más 

materialistas. Están lejos del lado espiritual de las cosas. Realmente no están allí para ayudar a la 

humanidad. Piensan: "¿Cómo puedo vencerlos?" Podrían decir: "Tenemos que vencerlos antes de 

que nos ganen". A medida que creces te vuelves más consciente de que el juego "vencerlos" no 

funciona bien porque todos pierden en ese extremo. 

 

Este es uno de los cinco conceptos básicos de mercadeo para personas mayores que enseño y si 

consigo que alguien vea este particular, he logrado bastante en esa persona o en esa 

organización. Y va así, piensa en estas piscinas. Son piscinas interconectadas. Ahora piense en 

un grifo de agua en la parte superior. 

 

Si abres esa llave, comenzarás a acumular agua en esa primera piscina. Ahora observe que el 

segundo, tercer, cuarto y quinto grupo están vacíos hasta que el primer grupo se desborde. Si no 

detiene el grifo, si lo mantiene abierto, comenzará a tener agua en la segunda piscina. Observe 

también que las piscinas tercera, cuarta y quinta no tienen agua hasta que la anterior se desborda. 

Ahora, lo que regula la cantidad de agua en la segunda piscina es el hecho de que mantendrá esa 

llave que llena la primera piscina abierta. Si está abierta, continúa fluyendo el segundo grupo. Si 

continúa con esto, eventualmente se desbordará al tercer grupo, al cuarto grupo, al quinto grupo. 

Ahora, la parte más difícil de lograr que alguien entienda es que el control real está en el primer 

grupo. 

 

Esto suele ser difícil de hacer porque los gerentes no están pensando en las personas, sino en el 

dinero de los grupos dos a cinco. Si primero piensa en el dinero, hay un problema. Sí, el dinero 

tiene un lugar y un tiempo para existir, pero no hay forma de llegar al segundo, tercer o cuarto o 

quinto lugar si no realiza la primera acción vital. Difícil de entender eso. ¿Por qué? Vamos a 

darle algo de significado. En este primer grupo, el objetivo principal es crear líneas de 

comunicación y relaciones. Para hacer eso debes dar algo gratis. No te conocen de nadie. El 

concepto de "gratis" es utilizado por el mercadeo en todas partes, pero generalmente lo detienen. 

¿Por qué? Porque comenzaron a ganar dinero al final de sus piscinas. A medida que avanzan, 

comienzan a ganar dinero. Entonces, como no hay dinero en el primer grupo, se descuida. El 

verdadero valor de una relación ya no se valora porque no produce ingresos directamente. Pero 

ya sabes cómo ganar dinero. Continúa creando flujo desde el primer grupo. Nunca se detiene. 

Líneas de comunicación, relaciones. escuchar a la gente es el secreto para ganar miles de 

millones. Es el secreto para hacer cualquier cosa en la vida. Pero nos detenemos. ¿Por qué? 

Porque nos enamoramos del dinero ese es el primer disparate. 

 

Si continuamos a través de ese primer grupo, puede vender un artículo o servicio de boleto de 

bajo costo. Algo muy fácil. $ 10, $ 15, $ 20. Intentan asimilar esto con el mercadeo en Internet e 

intentan conseguirlo, pero no le dan importancia porque comienzan a buscar el dinero. Ni 

siquiera te han conocido y te llevan a través de todo el procedimiento en media hora, una hora y 

dicen: "No, $ 9.95, cuatro pagos por año bla, bla, bla, bla". ¿Qué demonios? No te conozco No, 

están más motivados por el bajo costo. Si continúa realizando su primera acción de líneas de 
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comunicación y relaciones de forma gratuita, continuará fluyendo hacia el bajo costo y 

eventualmente llegará al costo medio del servicio. Puede poner una segunda y luego obtener el 

artículo o servicio de alto precio. Si quieres ganar dinero, es mejor que no apagues esa primera 

campana. 

 

Nunca dejas de encuestar a las personas y de crear relaciones con las personas. Ese es el secreto 

de todo. Ahora, cuando no podemos visualizar el flujo de esto, es difícil para nosotros hacer eso. 

Porque tenemos una tendencia a pensar: “¿Dónde está el dinero? Necesitamos pagar el alquiler ". 

Lo sé, pero no te has dado cuenta de cómo funciona la vida. He conocido personas que son 

relativamente ignorantes, pero son muy inteligentes porque hacen una fortuna. ¿Cuáles fueron 

sus principales características? Eran muy sociables. Ellos aman a las personas. Se preocupan por 

las personas. No estaban motivados por el dinero, pero ganaban dinero. 

 

Lo que he estado haciendo en los últimos 30 años es tomar la construcción de relaciones como 

primer principio. Enseño a las personas cómo desarrollar el carácter, cómo estudiar, cómo 

evaluar, cómo llegar a las personas de la mejor manera, de la manera más fácil. La tecnología 

facilita mi trabajo. 

 

Lo que queremos hacer es establecer un programa de mercadeo inicial. Puede volverse más 

complejo y grande, pero ahora será solo lo básico. Recopilamos toda la información necesaria, 

todos los datos necesarios para crear interés en el Patient Doctor Medical Plan y el apoyo a 

nuevos hospitales y clínicas. Utilizo el plural para hospital y clínica porque el mercadeo exitoso 

abre nuevos territorios. Créeme. No va a ser solo uno. Sabremos por los datos que reunimos. 

 

Crea interés en las mentes de las personas y continúa creándolo. Cuando encuesta a las personas 

y hace preguntas como "Escucha, ¿tienes algo para medicamentos recetados?" Pueden decir 

"no". y puede responder: "Permítame enviárselo. ¿Cuál es su dirección? ¿Tiene más personas 

con las que podamos hablar sobre esto?" Es un artículo de bajo costo, algo gratis. Podemos 

mostrarles que no necesitan gastar dinero en este momento. Haces videos, videos realmente 

cortos, de dos, cuatro, cinco minutos que explican cada paso. 

 

Responda preguntas y la gente lo conocerá y comenzará a llenar el grupo número uno. Continúa 

llenándolo para desbordarse en el siguiente grupo donde se vende el servicio. Este es el programa 

básico. Hice los cálculos y para obtener los resultados necesitamos un equipo de cinco personas: 

cuatro topógrafos y un director de encuestas. Aceleran el proceso de ventas. Además, gastaremos 

algo de dinero en las redes sociales, como Facebook y Google. 

 

Estas compañías de medios le cobran por día, por área, por zonas. Lo que quieren hacer y lo que 

queremos que hagan es crear líneas de comunicación y obtener los datos que necesitamos. Sobre 

la base de esos datos, sabremos qué ofrecer de forma gratuita y cuáles deberían ser los artículos 

de bajo costo. Luego, las personas comenzarán a unirse a planes que han sido personalizados 

para ellos en su idioma y cultura. Lo entenderán y recomendarán a sus amigos. Si hacemos estos 

conceptos básicos, podemos avanzar rápidamente. 

 

No hay manera, podemos evitar este tipo de inicio del negocio del Plan Médico. No son los 

viejos tiempos, pero eso no significa que no uses teléfonos. Usamos Facebook Usamos Google 
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Usamos YouTube. Usamos correos electrónicos. Usamos WhatsApp. Usamos mensajes de texto 

y llamamos a las personas. Eso es lo que harán los topógrafos, y el director se asegura de que lo 

hagan. El director es un oficial de producto. Él o ella se asegura de que el trabajo esté hecho y 

recopila los datos y números que subyacen a las ventas de los productos y servicios. 

 

El costo mensual del programa de inicio es de $ 15,000. Incluido con esto, veo algo muy exitoso 

que debemos seguir haciendo; La capacitación del personal del Patient Doctor Medical Plan. 

Usamos los videos y libros que hemos producido. Las cosas clave que enseño a mi personal 

están en estos materiales y su aplicación es cómo puede dominar el mercado. 

 

Estos métodos se basan en la motivación intrínseca de las personas que han aceptado el propósito 

del proyecto y el bien que hace para los miembros. Las zanahorias y los palitos simplemente no 

funcionan. Están motivados por el dinero y manifiestan sus defectos a los miembros potenciales 

muy rápidamente. Las personas motivadas por el dinero se engañan mutuamente. Se roban el uno 

al otro. No funciona Las personas producen si pueden producir. Piensas que si los entrenas, 

producirán y continuarán produciendo si les das bonificaciones o castigos. Todo lo que haces es 

apelar a su ego e impulsar su deseo de dinero. Estás presionando sus botones. No ayudan a nadie. 

En cambio, debes despertarlos y hacerles entender la vida. 

 

Cuando la producción disminuye, no es que las personas necesiten volver a capacitarse, sino que 

su atención se centraba en otra área de su vida, sus problemas familiares, sus malos hábitos o 

enfermedades. Darles un bono o castigo no funciona. Tienen problemas con la vida, lo que 

significa que todo lo que no sea el trabajo los afecta. Es por eso por lo que las estadísticas 

bajaron. 

 

La gente no sabe aprender. Una vez que les enseñas a aprender, ganan autoestima. Fallé sexto 

grado tres veces. Me gradué de la estupidez. Descubrí que nadie me había enseñado a aprender. 

¿Por qué? Bueno, porque nunca me lo básico. Cuando finalmente entendí lo básico, comencé a 

mostrarles a los maestros que podía pensar y tomar decisiones. Cambié. Los estudiantes 

cambiarán. Dejarán de ser vulnerables a la estupidez en el mundo exterior. 

 

Todos necesitan aprender cómo manejar su vida, sus hijos, sus esposos o esposas, sus negocios. 

Una vez que les muestra a las personas cómo tomar decisiones basadas en los datos que 

recopilan y el sentido de esta, las personas se vuelven más inteligentes y capaces. 

 

  



170 
 

Fundamental de Eficiencia Personal 5 

 

Capítulo XIII 

 

 

Cuando obtienes información nueva, las cosas cambian en tu vida porque las ves de manera 

diferente. Nadie tiene que decirte las diferencias. Solo las ves. Donde había un agujero, ya no 

hay un agujero. Donde estaba bonito y pavimentado, de repente, hay un agujero. Ves cosas que 

nunca viste antes. 

 

Debes obtener los datos correctos. Una mejor información le permite pensar y tomar sus propias 

decisiones. El resultado de la falta de programación es que haces las cosas de forma incompleta y 

pierdes unidades de atención. Te quedas atrapado. Puedes mantenerte en lo que estás haciendo, 

pero cuando eso suceda, no te sentirás bien. Te sentirás agobiado. Pensarás que la vida te está 

persiguiendo. Estarás debilitado. Cuando eres fuerte y saludable, tu atención está ahí, nadie 

puede detenerte. Cuando se sienta débil, debe verificar cuántos ciclos de trabajo incompletos 

tiene. Descubres una larga lista de ellos. Cubrimos dos conceptos en el último capítulo: 

Planificación estratégica y táctica, que son ideas generales. Ahora, examinaremos quién 

participará y cómo se harán los detalles de los planes. 

 

El panorama general es la planificación estratégica. La planificación táctica es más detallada; 

quién hace qué, cuándo, dónde y cómo se supone que debe hacerse. El propósito de la 

planificación es permitirle hacerlo de la mejor manera, paso a paso, como en la ciencia. Por eso 

se llama eficiencia. El logro de sus metas no importa cuán grande o pequeño sea, depende de que 

las actividades estén alineadas y organizadas adecuadamente. El subtítulo de eficiencia es la 

alineación. Si se necesitan personas para ayudar con el trabajo, deben alinearse con sus metas o 

ayudarán a evitar que complete los ciclos requeridos en sus planes. 

 

Sé amigo de quienes van por tu camino. Deben coincidir con tu personaje, tu forma de planificar 

y trabajar. Los amigos se alinean con tus propósitos y metas. Si no se alinean, no hay razón para 

tener amistades con ellos. La vida tiene propósitos continuos y si las personas tienen un 

propósito diferente al tuyo, no hay razón para asociarse. Tengo muy pequeños amigos, muy 

pequeños amigos, y usted dice: "Bueno, ¿por qué?" Tengo una meta bastante única en mi vida. 

No tengo muchos amigos, pero muchos conocidos, muchas personas que me conocen, pero estoy 

muy aislado. Estoy enfocado en mis propósitos y metas, por lo que las personas que no están 

alineadas, rara vez están conmigo. No soy social. 

 

Si te alineas con mis metas, eres bienvenido. Si no lo haces, no tengo nada que ver contigo. Los 

familiares vienen una vez al año. No importa. Los visitantes de mi casa son personas que están 

alineadas con mis metas y propósitos. Otros no están invitados. Vivo una vida sana y rica porque 

he podido pensar con esta información. ¿Por qué te tengo en mi línea? ¿Cuál es el propósito? 

Una meta no es algo que usted decida, que milagrosamente se cumple solo porque decidió que lo 

haría. El logro de una meta requiere que ciertas acciones se lleven a cabo en el mundo real, lo 

que afecta algún cambio para mejor. 
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Establezca una meta y enfóquese en ella y siga los pasos para hacerlo. Las metas no deciden sus 

logros futuros y pasados no aseguran el logro de las nuevas metas que establezca. La mayoría de 

las personas que establecen metas no las cumplen. Pregúntese: "¿Por qué tener metas y 

propósitos si no está progresando para obtener lo que quiere?" La respuesta es que quizás no 

sepa lo que quiere. Eso es lo que vamos a cubrir hoy. Puede estar trabajando hacia una meta y 

descubrir que sus acciones no crean progreso hacia adelante. Esto ocurre no solo para un 

individuo, sino también para organizaciones y gobiernos. 

 

Puede ser el resultado de que los planes, acciones y otros factores no estén alineados entre los 

actores para lograr la meta. Cada persona que he visto que lucha en la vida tiene su atención en 

algo que no va a avanzar en su meta o satisfacer sus propósitos. Es un gran error. Es un cubo con 

fugas. 

 

Corté, por un cierto tiempo, a mi papá y mamá. No pude ayudarlos. Ellos dijeron: "Pero tú eres 

mi hijo". Bien, me alegro de ser tu hijo y me alegra que seas mi papá, pero no tenemos nada en 

común. Antes, teníamos algunas cosas en común y teníamos una relación cercana, más o menos. 

No existen cosas como tener una relación de trabajo si no tiene nada que ver con un propósito en 

la vida. Hay personas que he entrenado y son como mis hijos o mis hijas. Me preocupo por ellos. 

Me agradan. Me gusta lo que están haciendo, y espero con interés sus propósitos. No tienen que 

estar trabajando conmigo, pero veo que compartimos los mismos propósitos. Quieren ayudar a 

otros. Si realmente estás ayudando a otros, te ayudaré porque voy a ayudar a esas personas a las 

que ayudas, a través de ti. Es por eso por lo que las personas tienen que alinearse con mi 

propósito de no alinearse con otros que no comparten sus metas y propósitos. Este mundo es lo 

suficientemente grande para todos. Si las metas y los propósitos no se alinean, entonces deje que 

esas personas jueguen su juego en otro lugar. 

 

Las metas son a largo plazo y sin objetivos. Implican una acción intencional dirigida a lograr las 

metas que se planificaron. El río Amazonas está en América del Sur. Es uno de los ríos más 

anchos y largos del mundo. En el mapa que se muestra, comienza allí, observa cómo caen todos 

estos ríos y crea este río más grande llamado Amazonas, el grande y grueso. Ahora piense en 

esto, cuando piense en la palabra meta. La meta del río Amazonas o del agua que cae en el río 

Amazonas y fluye hasta el Océano Atlántico es alcanzar y caer en el Océano Atlántico. 

 

Piensa en tu vida. ¿Vas a pasar por todas estas experiencias y todas estas relaciones y al final de 

esta vida vas a terminar dónde? Déjame contarte mis experiencias hasta ahora en esta vida. Mi 

vida cambió por completo cuando me di cuenta de mi meta principal. Por eso he cambiado. Hay 

una historia de un nieto que juega al Monopolio con su abuela y su abuela siempre le ganaba. 

Todos los veranos la visitaba, y siempre jugaban Monopolio y la abuela siempre le ganaba. Un 

verano dijo: "Me va a ir muy bien esta vez". Entonces, aprendió y practicó todo el verano, va a 

casa de abuela. Él quiere ganarle por primera vez. Él estaba muy feliz. "Abuela, te gané, te fuiste 

a bancarrota". La abuela dice: "Bien, muy bien hecho, Mijo, muy bien hecho. Ahora ve y ponlo 

de nuevo en la caja ". Ahora se detiene. Dice:" ¿Por qué estás tan feliz, abuela? "Ella tiene una 

pequeña sonrisa en su rostro mientras vuelven a poner las piezas del juego en la caja. Luego 

jugaron otra vez. Él le gano de nuevo. Ella dijo: "Bien, ahora pon todo de nuevo en la caja". El 

noto que ella estaba tratando de decirle que lo volviera a poner en la caja. Entonces, dijo: 

"Abuela, te siento intenta de decirme algo cuando dices que lo vuelva a poner en la caja ". Ella 
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dice:" Sí, todo lo que hacemos en la vida, el glamur, los juegos, esto y aquello, lo tienes, pero al 

final del camino, todo entra en la caja, incluido tu cuerpo ". Él dice:" Al igual que el monopolio 

". Ella dice:" El valor de esto es lo que has hecho con tu tiempo en la vida. ¿Qué has hecho? ¿A 

quién has ayudado? ¿A quién le diste vida? ¿Cuánto has crecido? ¿Cuánto has evolucionado? 

Porque al final del camino eso es lo único que cuenta. Nada de lo que has ganado o poseído 

cuenta mucho. Fue entonces cuando me di cuenta de que mi principal meta en la vida era 

evolucionar, convertirme en un mejor yo. Empecé a descubrir quién era realmente y que las 

interacciones con los demás me afectan de manera positiva o negativa. 

 

Me hice muy consciente, muy consciente de quién tengo en mis líneas de comunicación, quién 

me ayuda a lograr esa meta o no. Ayudaré a las personas a alcanzar sus metas en la vida. No se 

trata de casarse o tener hijos. No se trata de tener dinero. No se trata de tener un auto. Se trata de 

evolucionar como un ser humano, como un ser en sí mismo. Cualquier cosa que me haga perder 

mi tiempo no es de interés. Mi meta principal cambió todo. Mi meta siempre es ser mejor, ser 

más consciente. ¿A cuántas personas más puedo ayudar? ¿Qué cosas mejores puedo hacer? Cada 

vez que hago algo productivo para alguien, crezco, me vuelvo mejor. Cada vez que le hago algo 

malo a alguien o miento o hago trampa, no crezco, me hago más pequeño. Ese no es el camino 

que quiero. Entonces, cambié mi forma de ser con las mujeres, con los niños, con el trabajo, con 

los compañeros. Todo lo que hago tiene que ser medido por eso. 

 

Volviendo al Amazonas, no importa cuántos otros ríos caigan en el Amazonas y no importa lo 

que haga a través de América del Sur, su objetivo principal es llegar al Océano Atlántico. 

Permítanme usar algunos otros ejemplos. Tenemos metas y propósitos. Un propósito es un 

objetivo menor que se aplica a actividades o temas específicos. Es una ruta de supervivencia 

elegida por un individuo o una especie para lograr su meta final. He tenido relaciones con 

personas como el río Amazonas ha tenido con otras corrientes. El río Amazonas fluye y de los 

bienes que transporta alimenta a las tribus de indios que viven junto a sus orillas. 

 

Capturan peces gigantes en el Amazonas. Alimenta a las personas. Ayuda a las personas. Ayuda 

a los animales. Da vida a enormes anacondas, pumas, tigres y pirañas; Todo tipo de animales y 

personas viven del Amazonas. Bueno, su objetivo principal, que es el Océano Atlántico, hace 

todas estas cosas también. Adivina qué, a medida que avanzas en la vida, le haces cosas a las 

personas, haces cosas por las personas, pero lo que te hace mejor y más grande y más tu es tener 

una meta y propósitos importantes como casarse, tener hijos y amigos que alinean con la meta 

principal. 

 

Te casas con alguien que te ayuda a crecer y que puedes ayudarlo a crecer. Debe haber una 

alineación entre usted y su pareja. Si no, es arena movediza. No quieres tener ese tipo de 

relación. De lo que estoy hablando es de algo llamado "política". ¿Cómo vas a hacer esto? 

¿Cómo va a avanzar hacia la vida, crear otros propósitos, ayudar a las personas, casarse, tener 

hijos? La política es esta; tener verdades o hechos a largo plazo y pensar con esos datos. 

 

Las verdades o hechos a largo plazo no están sujetos a cambios expresos en las reglas. No es una 

guía operativa. Piense en la política como una receta. Así es como se hace un batido. Así es 

como se hace una paella. Establezca su meta, vea todos los otros propósitos que tendrá a medida 

que avanza hacia su meta. 
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No aprenderá la política a menos que establezca su meta. ¿Cuál es la verdadera razón por la que 

existes? Las personas a veces se confunden, no por otra cosa sino porque no pueden resolver las 

cosas: ¿por qué están aquí? 

 

Digamos que en unos meses ya no nos vemos. He hecho algo en ti. Te hice más capaz y 

cualquier cosa que cambies en la vida de las personas, lo hice a través de ti. Eso me enriquece. 

De eso se trata. No se trata de nada más. Cambiarás, Crystal, más y más, y tratarás mejor a tus 

hijos y tus cambios se verán afectados. Y esos niños, tus hijos tendrán amigos y familiares. Ellos 

cambiarán porque tú cambiaste, porque yo te cambié a ti. ¿Ves cómo funciona realmente? 

 

Si tiene los datos que tengo, tiene el deber de encontrar personas que realmente lo merezcan. Tú 

les enseñas. No se trata de dinero. No se trata de contratos. No se trata de eso. Enséñeles, 

comparta la sabiduría y se enriquecerá mucho porque lo hace. Esa es la meta. Ahora, quiero que 

veas por qué estás aquí. ¿Por qué existes? ¿Qué va a pasar al final de este juego de Monopolio 

llamado vida? Cuando todo este dicho y hecho, ¿qué hay de ti? ¿Evolucionaste o eres el mismo 

que empezaste o algo peor? 

 

Tienes que hacer las preguntas y responderlas. Lo que dices es verdad. Si cambias de opinión, 

entonces hay otra verdad. Nadie te va a decir eso. 

 

Estoy aquí para evolucionar con todas estas experiencias. Ser padre, esposo, amigo y maestro. 

Necesito ser un mejor yo. Deshacerme de toda la basura que recogí cuando era un niño pequeño 

y convertirme más en lo que realmente soy. La única forma en que puedes ser feliz es cuando 

eres feliz contigo mismo. Cuando realmente estás en buena comunicación contigo mismo. Debes 

agradarte a ti mismo. Dios mío, se siente tan bien. Es asombroso. 

 

Estar con usted mismo, solo es increíble. Por las mañanas, te daré un ejemplo. Me levanto por la 

mañana a las 5:30. Voy a la sala de teatro y veo una pequeña película o algo o voy a mi sala. 

Tiene una gran pared de vidrio que da al patio que da a un lago. Me siento ahí. A veces veo salir 

el sol. Me siento allí solo bebiendo mi agua, porque bebo agua cada vez que me levanto. Estoy 

por una hora con mi mejor amigo, yo. Yo planeo el día. A veces vuelvo a dormir. Soy mi propio 

jefe. No me importa ¿Sabes a lo que me refiero? Es el mejor momento de los días cuando estoy 

solo. ¿Crees que era así cuando era más joven? No. Por eso necesitaba amigos, amigos para 

beber, porque si no tuviera a otros, encontraría que estaba conmigo mismo y que yo mismo no 

me caía muy bien. Entonces, descubrí, que yo existo para mí. También a los demás. Empecé a 

entender quién era y a aceptar mis errores, mis estupideces. 

 

Comencé a agradarme poco a poco hasta que me dije a mí mismo: "Realmente me agrada este 

chico". ¿Quieres saber quién es mi mejor amigo? ¿Sabes a quién amo más? Esa cantidad de amor 

es lo que puedo ofrecer a otras personas. Siempre ha estado ahí, y lo tenía todo al revés. Pensé 

que tenía que amar a mi esposa y a mis hijos. No. Lo que tengo para mí es lo que puedo 

compartir. No tengo nada para nadie excepto lo que tengo para mí. Recuérdalo. Y todo comienza 

por descubrir exactamente quién eres y hacerlo realidad. ¿A dónde vas? ¿Dónde está tu océano 

atlántico? 
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Matt: Lo que tomé de este fue alinearme en una organización adecuada que lleva al propósito, 

que luego lleva a tus logros y metas. 

 

Henry: Lo tienes. 

 

Matt: 

 

He reunido eso y siempre puedo pensar con esta información porque, aprendí de alguien que ha 

tenido esta experiencia y que ya vivió una larga vida que cambió. 

 

Henry: 

Eso es. No hay nada más, hombre. Algún día, si continúas este camino, Matt, encontrarás al ser 

humano más increíble que jamás hayas visto. Ese serás tú. No me gusta discutir sobre puntos de 

vista religiosos, pero veo que hay puntos de vista más fuertes y de mayor calidad porque los 

datos recopilados, como las naranjas con los jugos dulces, es allí donde eventualmente 

encontrarás a Dios. 

 

Un chico, una persona me dijo en una iglesia: "Bueno, al final del camino encontrarás a Dios". Y 

yo dije: "Está bien". Y dijeron: "¿Qué crees que vas a encontrar?" Y dije: "Al final del camino, 

mi camino, voy a encontrar el ser más asombroso que haya existido". "¿De Verdad?" Él pensó 

que era Dios. Le dije: "Y ese soy yo". "¿Qué hay de Dios?" Dije: "Lo sorprendente de mí es lo 

que Dios creó. Entonces, cuando me veo, veo la creación más increíble de Dios, yo". Y el tipo 

tartamudeó. Entonces, cuando la gente me pregunta, ¿adivina lo que veo en el espejo? Lo tienes. 

Míralo. Cuanto más aprecias quién eres, más increíble eres, más orgulloso estás, más ves a Dios. 

Es algo personal. 

 

Alex: 

Básicamente estoy en el mismo bote que Matt. Siempre disfruto de la iluminación y aprender 

cosas nuevas y siempre es un placer hablar contigo y absorber lo que has pasado y lo que tienes 

para ofrecer. Es genial. 

 

Crystal: 

Guau. Creo que este es uno de los cursos más cortos. Uno de los entrenamientos más cortos y 

creo que lo tengo. Quiero decir que siempre saco mucho provecho, pero he estado sentada aquí 

pensando, ¿dónde estabas cuando tenía 14 años? Te necesitaba cuando tenía 14 años. Quiero 

decir que estas son cosas que he aprendido, aprecio todo lo que dices. ¿Quién vas a ser, quién 

evolucionarás para ser, quién eres ahora, con quién andas, tus amigos? Estas son cosas que le 

hablan a mi corazón, lo que dijiste son verdaderas creencias mías, pero aprendí esto, a través de 

algunas cosas difíciles. Aprendí estas cosas golpeándome la cabeza una y otra vez. Quiero decir, 

ahora tengo 36 años y todavía estoy aprendiendo. Si hubiera escuchado estas cosas en mi 

adolescencia, probablemente habría progresado y habría estado en otro lugar. Pero todo está 

bien. Todo está bien porque donde estoy ahora realmente me ha convertido en la persona que soy 

y siempre puedo ser mejor. 
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Henry: 

El potencial que tienes de ser mejor valdrá cualquier dolor que hayas sufrido, porque vas a correr 

a una velocidad más alta, más revoluciones por minuto. Nunca perdiste tu tiempo. Todo lo que 

debes hacer es mejor. Simplemente continúe obteniendo los datos y piense y verá lo que quiero 

decir. 

 

Crystal: 

Sí exactamente. Lo estoy absorbiendo. Hay tanto en lo poco que dijiste, y realmente lo aprecio. 

 

Henry: 

Muy bien. Muy bien. 
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The Sales Process 

 

There are very few basics upon which all marketing should be created. When they do not exist, 

you see something funky with the game. Usually, they are money driven, more materialistic.  

They are far away from the spiritual side of things. They are not there to help mankind.  They 

think, “How can I beat them?”  They might say, “We need to beat them before they beat us.” As 

you grow you become more aware that the “beat them” game does not work well because 

everyone loses in that end. 

 

This is one of the five senior marketing basics I teach and if I get someone to see this one, I have 

accomplished quite a bit in that person or that organization. And it goes like this, think of these 

pools. They are interconnected pools. Now think of a water faucet on the top. 

 

If you open that faucet, you will start accumulating water in that first pool. Now notice that the 

second, third, fourth, and fifth pool are empty until you get the first pool to overflow. If you do 

not stop the faucet, if you keep it open, you will start having water in the second pool. Also 

notice the third, the fourth, and the fifth pools have no water until the one before overflows. Now 

what is regulating the amount of water in the second pool is the fact that you will keep that 

faucet filling the first pool open. If it is open, you continue to flow the second pool. If you 

continue this, you will eventually overflow to the third pool, to the fourth pool, to the fifth pool. 

Now, the hardest part to get someone to understand is that the real control is in the first pool. 

 

This is usually hard to do because the managers are not thinking about people, but they are 

thinking about the money from pools two the five. If you think first about the money, there is an 

issue. Yes, money has a place and a time to exist, but there is no way you can get to second, 

third, or fourth or fifth if you do not do the first vital action. Hard to understand that. Why? Let 

us give it some significance. In this first pool, the main objective is to create communication 

lines and relationships. To do that you must give something for free. They do not know you from 

anybody. The “free” concept is used by marketing everywhere, but they usually stop it. Why? 

Because they started making money at the end of their pools. As they move along, they start 

making money. So, since there is no money in the first pool, it is neglected. The true value of a 

relationship is not valued anymore because it does not produce income directly. But you know 

how you make money. You continue to create flow from the first pool. It never ever stops. 

Communication lines, relationships. listening to people is the secret to making billions. It is the 

secret to make anything in life. But we stop. Why? Because we fall for the money is first 

nonsense.  

 

If we continue through that first pool, you can sell a low-cost ticket item or service. Something 

extremely easy. $10, $15, $20. They try to assimilate this with the internet marketing, and they 

try to get this, but they will not give it importance because they start going for the money. They 

have not even met you and they take you through the whole procedure in half an hour, an hour 

and they go, "No, $9.95, four payments per year dah, dah, dah, dah." What the hell? I do not 

know you. No, they are more driven to the low cost. If you continue doing your first action of 

communication lines and relationships for free, you will continue to flow into the low-cost and 

you will eventually make it to the medium cost of service. You can put up on a second one and 

then eventually you get the high-ticket item or service. If you want to make money, you better 
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not shut off that first bell. 

 

You never ever stop surveying people and creating relationships with people. That is the secret to 

it all. Now, when we cannot visualize the flow of this, it is hard for us to do that. Because we 

have a tendency the think, “Where's the money? We need to pay the rent.” I know, but you have 

not realized how life works. I have met people that are relatively ignorant people, but they are 

very smart because they make a fortune. What was their main characteristics? They were very 

social. They love people. They care for people. They were not money driven, but they made 

money. 

 

What I have been doing the last 30 years is taking the relationship building as a first principle. I 

teach people how to develop character, how to study, how to evaluate, how to reach people in the 

best way, the easiest way.  Technology facilitates my work. 

 

What we want to do is establish an initial marketing program. It may get more complex and 

bigger, but now it will be just basics. We gather all the necessary information, all the data needed 

to create interest in the Patient Doctor Medical Plan and support for new hospitals and clinics. I 

use the plural for hospital and clinic because successful marketing opens new territories. Trust 

me. It is not going to be just one.  We will know from the data we gather.  

 

Create interest in people's minds and continue creating it. When you survey people and ask 

questions like, "Listen, do you have anything for prescription drugs?” They may say, “No.” and 

you can respond, “Let me send it to you. What is your address? Do you have any more people 

we can talk to about this?" That is a low-ticket item, a free thing. We can just show them that 

they do not need to spend money right now. You make videos, real short, two, four, five- minute 

videos that explains each step. 

 

Answer questions and people get to know you and you start to fill pool number one. You 

continue to fill it to overflow into the next pool where the service is sold. This is the basic 

program.  I did the math and to get the results we need a staff of five: four surveyors and one 

survey director. They speed up the sales process. Also, we will spend some money on the social 

media, like Facebook and Google. 

 

These media companies charge you per day, per area, per zones. What they want to do and what 

we want them to do is to create communication lines and get the data we need.  Based on that 

data, we will know what to offer for free and what the low-ticket items should be.  Then people 

will begin to join plans that have been custom made for them in their language and culture. They 

will understand it and refer their friends. If we do these basics we can move forward rapidly. 

 

There's no way, we can avoid this kind of start of the Medical Plan business. It is not the old 

days, but that does not mean you do not use phones. We use Facebook. We use Google. We use 

YouTube. We use emails. We use WhatsApp. We use text messaging and we call people. That is 

what the surveyors will be doing, and the director makes sure they do it. The director is a product 

officer. He or she makes sure the work is done and collects the data and numbers that underly the 

sales of the products and services. 
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The monthly it will cost of the start-up program is $15,000. Included with this, I see something 

that is successful that we need to continue doing, the training of the staff of the Patient Doctor 

Medical Plan. We use the videos and books we have produced. The key things I teach my staff 

are in these materials and applying them is how you can dominate the market.   

 

These methods are built on intrinsic motivation from the people who have embraced the purpose 

of the project and the good it does for the members. Carrots and sticks just do not work.  They 

are money driven and manifest their defects to the potential members very quickly. Money 

driven people cheat on each other. They steal from each other. It does not work. People produce 

if they can produce. You think that is if you train them, they will produce and continue to 

produce if you give them bonuses or punishment. All you are is appealing to their ego and 

driving their desire for money. You are pushing their buttons. They do not help anybody. 

Instead, you must wake them up and make them understand life.  

 

When production wanes it is not that people need to be retrained but their attention was in 

another area of their life, their family problems, their bad habits or sickness. Giving them a 

bonus or punishment does not work. They have issues with life, which means everything other 

than work affects them. That is why the stats went down.  

 

People do not know how to learn. Once you teach them how to learn they gain self-esteem. I 

failed sixth grade three times. I graduated from stupidity.  I discovered that no one had taught me 

how to learn. Why? Well, because they never me the basics. When I finally got the basics, I 

started showing teachers that I could think and make decisions.  I changed. Students will change. 

They will stop being vulnerable to stupidity in the outside world.  

 

Everybody needs to learn how to manage their life, their children, their husbands or wives, their 

business. Once you show people how to make decisions based on the data they collect and the 

sense of it, people become smarter, more able.  
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Prefacio 

Por Don McCormick 

 

 

 

Elevar el nivel de conciencia de cualquier persona es una tarea de enormes proporciones, pero 

hacerlo con arrogancia es imposible. En estos capítulos Henry Ospitia insta al lector a no 

disputar la verdad de otro, sino para establecer líneas de comunicación entre dos personas a la 

vez mediante el descubrimiento de intereses comunes, experiencias, deseos y necesidades de 

cada persona. El considera las ideas y los sentimientos de confianza entre dos personas como el 

requisito para cualquier acción que mejoraría la vida o trabajo de otro. Él pregunta: “¿Cuál es el 

punto de cambiar sin mejoría y ¿cómo puede uno mejorar su vida sin conocimiento 

comparativo.” Sus ideas están en el campamento con muchos grandes escritores y pensadores de 

nuestro pasado, pero le importa poco la filosofía, la religión, economía o política, pero solo sobre 

lo que los individuos pueden hacer para poner orden en sus vidas y reconocer las verdades de 

otros descubiertas a través de comunicaciones personales y exámenes honestos de elecciones que 

conducen a un mejor intercambio de valores. 

Henry estaría de acuerdo con EF Schumacher, que escribió en Small is Beautiful: Economics as 

if People Mattered (frascos pequeños: economía como si la gente importara). Schumacher dijo: 

“Nos alejamos de la realidad y con tendencia a tratar como sin valor todo lo que no hemos hecho 

nosotros mismos.” Él encuentra las ideas de Beau Lotto de Se desvían: La ciencia de ver de 

forma diferente: “Si atacas a un problema con la suposición errónea, no hay ningún lugar para ir, 

pero más profundamente en ese supuesto.” Las experiencias de Ernesto Sirolli que las personas que 

quieren ayudar a los demás primero cállense y escuchen. Sirolli aconsejó, “Pero no incitan ser un 

sirviente de la pasión de la gente local para ser mejores - Respetar la población local y 

escucharlos - Crear un ambiente de confianza - Invertir en lo que una persona quiere hacer a la 

mejora de la comunidad y apoyarlos ...” 

La abuela de Henry le dijo que podría aprender a hacer nada si reduce los problemas a los pasos 

fundamentales y aprendió cada paso de cada proceso. Pasa que la sabiduría a lo largo de este 

breve ensayo sobre los fundamentos de la comercialización.  

 

 

 

 

                        

 

https://www.goodreads.com/work/quotes/48129327
https://www.goodreads.com/work/quotes/48129327


183 
 

 Henry Ospitia         Don McCormick 

 

                                     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Alex Tambourides    Crystal Chacon    Matthieu Tambourides 

 

Las Líneas de Comunicación 

Capítulo I 

Bienvenido a los fundamentos de la comercialización. Vamos a empezar con un tema 

controvertido, Realidad. Vamos a hacer que sea lo más simple posible. 

 

Usted puede estar pensando, "¿Qué tiene que ver la Realidad con la comercialización?" Todo, 

porque la realidad es el comienzo de la comercialización. Usted tiene que ser real para mí para 
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para poder comunicarme con usted. Necesito ver su cara, escuchar su voz, saber que usted es una 

persona real, con algunas cosas que tenemos en común, de modo que podamos hablar. 

 

¿Cuál es la Realidad? Hay muchas definiciones, pero ninguno ha sido muy útil para mí. Una 

definición común como “la cualidad de ser fiel a la vida” no era una idea que podía aplicar 

fácilmente y obtener resultados. No era algo que podría utilizar para pensar. 

 

He encontrado una definición más práctica y sencilla de la Realidad. Es un acuerdo entre dos 

personas. A modo de ejemplo, usted y otra persona puede tanto mirar al cielo y acepta que es de 

color azul. Ambos también podrían estar de acuerdo en base a su experiencia separadas que un 

cielo azul es una verdad para los demás. Por lo tanto, ambos consideran que un cielo azul es real, 

hasta que algo sucede para cambiar esa Realidad. A veces puede convertirse en un cielo rojo por 

la mañana a partir del cual los marineros toman advertencia. 

 

Existen diferentes culturas en el mundo, algunos primitivos y otros más avanzados. En estas 

culturas, las costumbres de diferencia se observaron los cuales son sólo acuerdos entre las 

personas. La religión es un acuerdo de este tipo. La sexualidad es un acuerdo de este tipo. ¿Cómo 

se come, cuando come, lo que come son acuerdos? Algunas personas comen alimentos que 

podría pensar es incomestible, pero tienen buenas experiencias con tales alimentos. Podría ser 

extraño alimentos tales como roedores, serpientes, quesos malolientes, pimientos muy picosos y 

no carne con papas. Lo que la gente le gusta comer es su acuerdo, una parte de su Realidad. 

La experiencia de la vida se basa en este tipo de acuerdos. Usted dice: “Este hombre es mi 

hermano.” ¿Cómo sabes eso? Usted está de acuerdo porque han estado juntos por mucho tiempo 

y la gente con la que han vivido han dicho que era verdad. Ellos dijeron: "Él es tu hermano,” 

Pero ¿cómo se sabe? Puede que no haya sido lo suficientemente viejo para recordar su 

nacimiento. Puede que usted no sepa, pero usted dice que es así, porque usted ha acordado con 

otros con los que se habla de que es cierto y por lo tanto real. Por lo tanto, así es. 

 

Todo lo que usamos para pensar es un concepto o una idea sobre la cual hemos hecho acuerdos. 

Es por eso que las personas hacen distinciones y dicen cosas como, "Hola, mi hombre. Eres 

negro, yo soy negro". Cada uno puede ser un tono de color marrón, pero el concepto más amplio 

de negro es su acuerdo. Pregúntese, ¿eres un provinciano? ¿Eres un chico blanco? ¿Es usted un 

hispano? Cualquiera de estas palabras de concepto que puede utilizar son los convenios que ha 

hecho con otras personas. Son realidades colectivas. 

Hay algunas palabras en cada idioma el que las personas están de acuerdo son vulgares o 

“malas”. George Carlin llevo un caso de “mala” palabra ante el Tribunal Supremo de los Estados 

Unidos y perdió porque el acuerdo en la cultura americana era tan fuerte en relación con el uso 

público de sus siete palabras “malas” que hasta los chistes en los que se utilizan no se podría 

decir en la radio o la televisión. Sigue viendo esas palabras emitido como un pitido en la 

actualidad. Algunas palabras son “Santo” y la gente se opone a que sean utilizados fuera de 

contexto. Si está de acuerdo que es una palabra “Santo”, a continuación, se utiliza en ese 
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contexto. Está bien, es santo. Si está de acuerdo que algo es horrible, es horrible. Esto es por lo 

que dejé de discutir con la gente cuando me di cuenta de que la verdad y la realidad eran mis 

acuerdos y discusiones con personas que no estaban de acuerdo conmigo eran sin valor. 

 

Usted es siempre 100% correcto, si ese es su acuerdo. Si usted dice: "La vida es horrible. Soy 

demasiado joven. Soy demasiado viejo. Es difícil." Esos son sus acuerdos. 

 

La vida puede ser mejor o peor si sus acuerdos con otros trabajan en una relación. Esa es su 

verdad. ¿Funciona? ¿Usted está consiguiendo ser mejor en la vida con ese acuerdo? Siga así. Si 

no funciona, encuentre un mejor acuerdo, una verdad mejor. 

 

Los objetos sólidos son cosas reales de la vida, si estamos de acuerdo en que lo son. Todo lo que 

ven y ven los demás y sobre los que ambos están de acuerdo y nombran es verdad. Ambos están 

pensando con acuerdos. Es difícil. Sobre la base de acuerdos, intercambios de sentido común 

simples con otra persona son cómo va a comportarse y cómo va a ser capaz de hablar con la 

gente. 

 

Aquí hay un ejemplo. Ve esta torre de transmisión de una estación de radio. Ve esta radio en la 

casa de una persona. La torre está transmitiendo a las 9.20 AM Esa es la realidad de la torre. Pero 

no tiene un acuerdo con nadie a menos que una persona en el hogar sintoniza su radio para las 

9.20 AM Cuando se hace esta conexión, tienen un acuerdo - una conversación de unidireccional 

en este caso a menos que sea un teléfono celular. A esto le llamamos una línea de comunicación. 

Este es el alma de lo que se hace en la comercialización. Una línea de comunicación es lo 

primero que se necesita para crear una relación. No se puede decir nada hasta que se establezca 

una línea de comunicación. Recuerde que los servicios de radiodifusión y de televisión son la 

comunicación unidireccional y sólo establecen líneas de comunicación a las pocas personas que 

los escuchan y están atentos. 

 

La comunicación es cómo la gente se vuelve real para ti y real para ellos. Cuando conoces a la 

gente e intercambian preguntas y respuestas se abre la línea de comunicación. Usted está en 9.20 

AM y ellos están en el 9.20 AM. Así es como hablando se vuelve más fácil. Se aprende algo el 

uno del otro. 

 

Ve este cable. Tiene que existir antes de poder poner cualquier cosa a través de él, antes de que 

pueda decir o escuchar cualquier cosa que usted y otro partido tiene que decir que es real. Usted 

ve cómo el sonido y las imágenes van a viajar, en ambos sentidos. Estos son sus conceptos e 

ideas. Esto es, "Hola. Estoy llamando en nombre de la cooperativa." O "¿Tiene cualquier 

problema médico?" Si usted no tiene una línea de comunicaciones, usted estará “hablando sin 

sentido” sólo con uno mismo. 

Las líneas de comunicación tienen que existir antes de tratar de vender cualquier cosa. Es la 

esencia de establecer una relación. Debe ser real a la otra persona. ¿Cuántas manos están 

sosteniendo este cable? Dos. Si ambas personas no se conectan a través del cable, la relación 

desaparece. No se puede comunicar nada más. 
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Hay un número mágico en la comercialización. Ese número es dos. Ese es el número más 

precioso que usted necesitará siempre. La línea de comunicación comienza con dos personas. En 

mi foto, la antena de la radio es uno y el radio es dos. Si uno está en el 10.10 AM y la otra está 

en el 9.20 AM no hay comunicación. No puede sintonizar en esa estación de radio. Ambas 

personas tienen que estar en la misma frecuencia. Supongamos que ambas partes tienen 

transmisores y receptores, como un teléfono móvil o una aplicación de ordenador. Si usted no 

consigue esto, usted fallará. Usted no tendrá clientes; usted no tendrá los médicos o los pacientes. 

Si usted consigue superar este obstáculo podrá tener clientes. 

Ejemplos que son común ayudaría. ¿Que hace que un matrimonio funcione? Por lo general, se 

trata de dos personas con la misma Realidad. Ahora bien, esto puede que le sorprenda. ¿Que 

hace que dos personas disputan? Cada vez que se ve a dos personas que tienen una discusión, 

problema, deben estar aceptando el mismo disparate. Si no es así, no estarían discutiendo. Están 

esperando su turno. Es como el boxeo. “Me golpeó, usted podría ser capaz de pegarme, o puede 

que no sea capaz de pegarme. Estoy aquí porque estoy esperando una oportunidad para golpearte 

a ti de vuelta”. 

 

Si estás ahí y estas pasando por eso, debe ser que está jugando ese juego. Usted debe estar 

jugando el juego de transacción. Es parte de la vida. Cuando se llama a la gente, usted está 

tratando de ser un comunicador eficaz y estar en la misma frecuencia con ellos. No sólo se está 

hablando y esperando a ser golpeado devuelta. Usted es una persona real y también lo es la 

persona en la línea con usted, que puede ser un futuro cliente a quien puedes servir. 

 

Empiece a usar las líneas de comunicación y verá cómo mágicamente funcionan. Desde mi 

experiencia personal hay un ejemplo. Voy a lugares donde la gente no me conoce. En cuestión de 

minutos, les gusto. Me convierto real para ellos. He trabajado en esta habilidad durante muchos 

años. Usted puede hacer eso también, puede entrar en la vida de las personas, ayudarles, si quiere 

hacerlo. Tú decides. Si no las ayudan después de haber creado una línea de comunicación de 

confianza y haces cosas malas va a volver a ti de esa manera. 
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El Mágico Dos 

Capitulo II 

Como ya he dicho, la Realidad es un acuerdo. Dos personas que dicen sí a la misma cosa. "¿Qué 

hora es? ¿Cinco? Está bien. Cinco. ¿Entendido?" 

 

Hay un ejemplo de intercambio también. En esta declaración “la cantidad de dinero” es el grado 

de acuerdo alcanzado por dos personas. “¿Qué estás dispuesto a dar para esto? Bien, estoy 

dispuesto a dar diez.” Entonces la otra persona dice: “Voy a dar quince. ¿Usted también?” Yo 

también. “Voy a darle quince.” Ambos están de acuerdo en un precio. Los acuerdos son entre un 

mínimo de dos y luego empezar a añadir los “dos”, pero todo comienza con dos. Puede incluir 

objetos sólidos, las más comúnmente acordadas cosas “reales” en la vida. Es debido a que ambas 

personas están de acuerdo. 

 

La línea de comunicación es como un camino. Si usted no tiene una línea de comunicación nada 

va a viajar a través de él. No podrá ni transmitir ni conseguir la recepción. 

 

Dos personas acordando sobre las mismas cosas. Puede estar en una multitud de personas y todo 

el mundo va a ser invisible, excepto el tipo que está de acuerdo con usted. Esto es tan mágico 

que no tienen ni siquiera que buscar a la persona. Ellos se toparán con usted. 

Yo le digo a la gente acerca de mi papá cuando tienen problemas con las mujeres. Siempre tenía 

problemas con las mujeres. Si le hubieran preguntado a mi padre, "¿Que son las mujeres para ti?" 

Habría dicho, "Juguetes" y yo hubiera dicho: "Jesús, papá, eso es horrible." A menudo decía: 

"Las mujeres son fáciles." Yo decía, "Papá, ¿qué demonios? Soy un hombre ya. Vamos." Le dije: 

"Si todos son fáciles qué pasa con mi abuela?" Él decía: "Ella era la única santa que he 

conocido." Ese fue su acuerdo. ¿Te puedes imaginar qué tipo de mujer se encontró? Era la clase 

que a mi abuela no le gustó. 

 

Usted puede pedir a algunas mujeres, "¿Qué piensa usted acerca de los hombres?" Ellas pueden 

responder: "Bueno, son horribles, como mi marido." Hombres y mujeres no se encuentran entre 

sí o se mantienen entre sí de esa manera. 

 

Es por eso que al cambiar la frecuencia de una emisora que uno encuentra diferentes tipos de 

personas en su vida. No es descubrimiento. Las personas que están ahí para ti, siempre. Están 

esperando un cambio y si usted es un ser de alta calidad, usted va a encontrar personas de alta 

calidad, empresas de alta calidad, clientes de alta calidad, pacientes de alta calidad. Realmente 

eres tú. Tú eres la frecuencia de la emisora de radio. Si usted está esperando que pase algo sin 

cambiar uno mismo y quiere comunicarse no es probable que suceda. 

Esta es la esencia de la forma de crear la realidad con la gente. Es por eso que los encuentra. Por 

eso Dios se los envía a usted. ¿Quieres poner a Dios en el medio? Lo puso en el medio. Si 

quieres Buda en el medio, el Buda le enviará a usted. Sea cual sea su Realidad, eso es lo que 

sucede. Sólo estoy compartiendo con ustedes la realidad que sé que funciona. 
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Si usted cambia, su vida cambia. Usted se entrena, hace la vida mejor. Usted va a hacer cosas 

increíbles porque eres el que está mejorando. 

 

¿Recuerde, el número mágico del dos le dirá exactamente por qué tiene a la gente junta? Cuando 

se separan, significa que no comparten las mismas verdades. Es como, “te golpeo y luego me 

golpeas, me insultas y luego te insulto.” La gente se turna. 

 

Una de las cosas que encontré sobre mi matrimonio fue que tuve que cambiarme. Yo no iba a 

conseguir otro tipo de mujer diferente si no llegaba a ser un tipo de ser humano diferente. Yo 

dije: "Será mejor que empecé a trabajar en mí mismo." Cuando descubrí la clase de idiota que 

era, pensé en todas las cosas malas que hice, y los cambié. ¿Adivina qué? Una mujer increíble 

llegó a mi vida hace 15 años. Fue la mejor persona que había encontrado. Cambie y todo mejoro. 

 

Ella también mejoro. ¿Por qué? Debido a que yo mejoré. Yo cambie, y ella cambió. Yo he 

mejorado, ella se ha mejorado. Por eso, si usted es parte de un grupo, es importante que todos en 

el grupo se mejoren. Es dinámico. El grupo se pone mejor porque sus miembros a mejoran. 

 

Cuando usted encuentre a las personas luchando o discutiendo, ese es su nivel de realidad. Presta 

atención. Estas son las leyes, leyes de comercialización. Si la Realidad no cambia en acuerdos 

respetuosos, no habrá ninguna comunicación porque la Realidad crea la línea de comunicación. 

Realidad mutua es basada en dos. 

Imagínese en un puente que tiene un hueco. No se puede utilizar. La conexión que hace que sea 

un puente no se encuentra. Nadie puede cruzarlo. No es una línea de comunicación. 

 

Su principal objetivo, su producto como representante de servicio, como ser humano es estar 

viviendo una vida creíble a través de las relaciones que se crean. Su producto (y así es como yo 

mido el progreso) son las líneas de comunicación que usted construye. ¿Con cuántas personas 

hables hoy es como mides tu progreso? No es la cantidad que vendió. Eso es para otra persona o 

para que usted pueda hacerlo más adelante. 

 

Sin líneas de comunicación no hay nada. Piense en la línea como un puente pequeñito que 

comienza, y se luego incrementa con las relaciones construidas a través de líneas de 

comunicación a la Realidad. Se hace más fuerte mientras lo sigues construyendo. Con el tiempo, 

se obtiene un gigantesco puente como el puente Golden Gate en San Francisco. 

 

Realidad son puntos cuando encuentras algo en común con otra persona a través de sus líneas de 

comunicación. En medio común que lo tienes, lo sabes, lo tienen, ellos lo saben. 

¿Ustedes quieren mejorar? Tengo eso en común también. Voy a compartir lo que he aprendido. 

Usted puede compartir con otros posteriormente. Vea, también tenemos eso en común: metas, 

propósitos. ¿Usted quiere mejorar? Yo quiero mejorar. Cosas en común. Dos. 
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Estos son algunos ejemplos de lo que tiene en común con la gente que conoces. Considere la 

edad. No eres la misma edad que yo. ¿Cómo podemos convenir en cualquier edad? 

Alex, ¿cuántos años tienes? 

 

Alex: 21. 

 

Henry: 21. Está bien. Bueno. Voy a crear realidad con Alex. Alex, tienes 21. Oh, Dios mío. 

Recuerdo que cuando tenía 21 años. Boom. Hay dos 21s allí porque lo dije. ¿Entiendes eso? 

 

Alex: Sí, señor. 

 

Henry: Yo digo, “Cuando tenía 21 años, ¿dónde estaba? Oh, Dios mío. Yo vivía en Miami. Fue 

en los años 80. Sí”. Ahora usted está sintonizando el canal 21 escuchando la emisión de Alex y 

Henry. Nosotros hablamos de lo mismo. Me miras y, de repente, yo soy un poco más interesante 

porque dije algo acerca de usted, pero en mi mundo a los 21. No hay que mentir. Yo tenía 21 

años. 

 

Henry: Alex, ¿A qué te dedicas? 

 

Alex: Yo trabajo con la cooperativa y programo citas por lo que podemos conseguir más 

médicos y pacientes. 

 

Henry: Impresionante. Yo no hago eso. (Mira cómo voy a crear la realidad con Alex.) Voy a 

decir: “Guau. ¿Usted sabe que tengo una organización que hace comercialización? Yo entreno a 

la gente a ser mejor en la comercialización, con las comunicaciones. Tengo algo en común 

contigo. ¿Adivina qué? Yo te voy a enseñar cómo ser mejor. ¿Estarías interesado en mejorar en 

eso?” 

 

Alex: Por supuesto. 

 

Henry: Yo también. Aquí hay otro dos, cual es mi interés, usted le interesa, que ambos 

mejoremos.              

 

Iniciar una conversación puede ser más fácil, supuestamente, si dos personas tienen la misma 

edad, pero no siempre. Yo me meto con Don y digo: "Eres es un viejo. Sabes que eres un hombre 

viejo, ¿verdad?" Él dice: "No, no, no estoy viejo. Sólo soy mayor que tú." Yo digo: "Sí, pero eres 

un hombre muy viejo. No soy tan viejo como tú. ¿Tú ya sabes lo que quiero decir?" Él se mete 

conmigo y yo me meto con él y tenemos algo en común. Nosotros nos cuidamos, el uno al otro. 

Queremos hablar de nuestra edad, a pesar de que no estamos hablando de nuestra edad. ¿Ves a lo 

que me refiero? 

 

Alex: Sí. 

 



191 
 

Henry: La edad es un motivo del cual podemos llegar a un acuerdo y cuanto mejor lo hagas, más 

real que serás. Considere Relaciones. ¿Tienes hermanos y hermanas? Bueno, vamos a ver. 

Matthieu? ¿Cuántos hermanos y hermanas tiene usted? 

 

Matt: Tres. 

 

Henry: Tres. ¿Cuántos hermanos? 

 

Matt: Tres hermanos.  No hay hermanas. 

 

Henry: Tres hermanos. En realidad, tengo tres hermanos. Tengo uno con mi familia original y 

luego dos que vinieron después de que mi padre se divorció y se casó de nuevo. Dos hermanos, 

Charlie y Alex. No estoy inventando. Es verdad. También tengo tres hermanos. También tengo 

otra hermana. Ahora estamos de acuerdo en algo, ¿verdad? Hermanos, tres. Mira eso. 

 

Matt: Sí. 

 

Henry Ospitia: ¿Ves lo que quiero decir? Ese es el secreto. Usted no tiene que mentir. Matt y yo 

tenemos el mismo número de hermanos. ¿Cómo te llevas con tus hermanos? 

 

Matt: Bueno, yo diría que, a veces, es difícil. 

 

Henry: Está bien. ¿A veces es bueno y a veces no es bueno? 

 

Matt: Yo diría que tal vez igual con muchas personas. 

 

Henry: Sí. Está bien. ¿Tienes un hermano preferido? 

 

Matt: Este chico aquí conmigo, Alex. 

 

Henry: Igual que yo, hombre. Mi primer hermano y yo no nos llevamos bien ... No he hablado 

con él desde hace 25 años. Tengo un hermano preferido. Su nombre es Charlie. Él entró en mi 

vida cuando tenía 16 años, me hice cargo de él y ahora él tiene unos cuarenta años. Sí, yo 

también tengo un hermano preferido. Bam, bam, bam. ¿Lo ves? ¿Usted ve lo que estamos 

haciendo? 

 

Henry: ¿Crystal, tú tienes hermanos o hermanas? 

 

Crystal: Sí. Los tengo. 

 

Henry: ¿Cuántos? 

 

Cristal: Tengo siete. 
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Henry: ¡Guau! Tienes tantos hermanos y hermanas como yo tengo hijas. ¿Cuántas chicas? 

¿Cuántos chicos? 

 

Crystal: Cinco chicas, dos chicos. 

 

Henry Ospitia: Cinco chicas. Guau. Cinco chicas. ¿Usted es la quinta chica? 

 

Crystal: No. Soy la bebé por parte de mi madre. Mi madre tiene tres hijas en total. Mi padre es el 

que tiene seis hijos y yo soy la segundo para mi padre. 

 

Henry: Oh, ya entendido. ¿Usted tiene hermanastros y hermanastras? 

 

Crystal: Sí. Si los tengo. Los amo a todos. 

 

Henry: Sí. 

 

Crystal: Nos llevamos bien. 

 

Henry: Yo también tienen hermanastros. Tengo dos hermanastros. Me llevo mejor con mis 

hermanastros, supongo, porque yo era más viejo. 

 

Henry: Ahora, ¿Se dieron de cuenta cómo estamos hablando de esto y también estoy 

coincidiendo, coincidiendo, coincidiendo? 

 

Crystal: Sí. 

 

Henry: No estoy bromeando. Si no puedo llegar a una coincidencia, voy a ir a otro tema. Así es 

como usted se convierte real. Ese es el punto. Continuemos. Relaciones. Sexo. Hey, si a los dos 

nos gusta el sexo del mismo modo, nosotros nos gustamos. ¿Está bien? No me importa. Raza. 

Estamos de acuerdo. Hay algunas mujeres que aman a hombres negros. Ellos dicen: "Oye, me 

gustan los hombres negros." Por alguna razón, ellas aman a los hombres negros. ¿Lo ves? Los 

gustos sobre el sexo y el color es también parte de cómo las personas llegan a un acuerdo. 

 

Nacionalidades. Soy un latino. Podría decir, "¿De dónde eres?" Se podría decir: "Soy de 

Colombia." "¿De verdad? Yo soy de Colombia." "¿Qué parte de Colombia?" Él dice: "Bogotá". 

"Yo soy de Bogotá." Es posible que sigan coincidiendo cada vez más, “¿Qué estudió, ¿dónde? 

¿Quién fue su profesor de historia?” 

 

Ahora ves esta increíble afinidad. Se comienza a aumentar y esta disposición a hablar de eso. 

¿Por qué? Las dos personas están hablando y encontrar sus semejanzas. 

 

Punto de Realidad número dos. Estado civil, “¿Está usted casado? Yo estoy casado. Está Bien. 
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Bueno. Ahí hay un dos. "¿Cómo te va en el matrimonio?" El otro tipo dice: "Esta malísimo." Yo 

digo, "De verdad. El mío también." UH oh. Ahora somos reales. "¿Quieres tomar una cerveza?" 

Qué bueno. "¿Qué tipo de cerveza le gusta?" "Me gusta Busch." "A mí también. “Busch". "Oh, 

Dios mío. Somos personas Busch." ¿Ven lo que quiero decir? 

 

Nietos, "¿Cuantos tienes?" "Amo a mis nietos." "¿Tú los amas?" Guau. "Siempre me he 

preguntado cómo es ser un abuelo." "Bueno, es impresionante." Ves, ahora reflexionan, y él tiene 

algo que compartir. De lo que estamos hablando es de los dos. 

 

Usted no va a ver modelos muy flacas caminando con hombres gorditos, ¿O sí? No. Las personas 

se reúnen porque tienen realidades similares. ¿Ya sabes? Gordito. No importa. Es real. 

¿Correcto? ¿Por qué es real? Porque también tienen gustos similares. "Me encanta los 

carbohidratos." ¿Esta bien? "Me encanta la pizza y las hamburguesas." "Oye, ¿quieres ir a comer 

una pizza?" "Si." 

 

Usted no quiere hablar con un tipo que dice, "yo no como cosas fritas porque nadie debe comer 

alimentos fritos.” Usted va a decir:” vete, yo me voy a comer mis alas de pollo.” Ustedes no van 

a pasar un muy buen tiempo juntos, ¿verdad? Aguafiestas. Yo voy a comer alitas de pollo fritas. 

Usted no me tiene que hablar de verduras. A mí no me gustan las verduras.” ¿Me entienden lo 

que les quiero decir? 

 

Ropa, a ropa similar. Por eso es qué las empresas tienen uniformes, para que tengan algún tipo 

de etiqueta de la realidad sobre su ropa y esas cosas. 

 

Si vas a un funeral en una camisa hawaiana va a estar fuera de lugar. La gente no va a un funeral 

en eso. Esa es la realidad. Ellos van vestidos de negro. La gente se comporta de acuerdo con sus 

acuerdos, porque eso es una realidad. Si vas a uno de esos funerales en Nueva Orleans, la camisa 

informal está bien. Eso es un tipo de funeral diferente, una realidad diferente. Tienes que 

averiguar qué tipo de funeral y vestir en consecuencia para ser real. 

 

¿Esto tiene sentido? Alex. 

 

Alex: Sí, señor. Creo que nos estamos entendiendo bien. Básicamente, estamos haciendo que dos 

personas conecten en los mismos frentes. 

 

Henry: Nosotros nos conectamos cuando tenemos realidades similares. 

 

Alex: Es cierto. 

 

Henry: Soy daltónico e internacional. No veo a la gente por el color de su piel o por su 

nacionalidad. Esos son algunos de los puntos de realidad, pero hay muchos más de la que 

podemos estar de acuerdo. El mundo se abre para usted si usted puede hacer esto. Cuando 

creamos líneas de comunicación, no hacemos encuestas y otras cosas. Nosotros no vamos allí 
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para vender cualquier cosa. Ni siquiera representamos a un servicio o producto específico. 

Nosotros representamos a una organización que está creando programas para servir a la gente. Te 

enseñamos cómo llevar sus servicios después y luego hacemos preguntas específicas para que 

podamos encontrar cosas en común, los puntos de acuerdo, y luego la línea de comunicación se 

hace fuerte. Ahora es más fuerte. 

 

Alex: Sí, señor. 

 

Henry: Que bueno. Mateo, eso es Matthieu en español. ¿Está bien? 

 

Matt: Mateo. Sí señor. 

 

Henry: Mateo, a habla conmigo. 

 

Matt: Mateo es igual en griego también. Somos griegos, mi hermano y yo, y así es como lo 

decimos, “Mateo”. Es genial que va en ambos sentidos. 

 

Henry: Sí. Ahí lo tienes. 

 

Matt: Sí. Todo es sencillo. Construir una relación con la persona a la que estás hablando, 

encontrar similitudes, que se sientan cómodos, y luego ya está de oro. No es difícil hacer amigos 

con la gente. 

Henry: Bueno, recuerde que siempre es fácil ya cuando sepas cómo hacerlo. 

 

Matt: Correcto. 

 

Henry: Yo te estoy enseñando la anatomía de construcción de relaciones. Eres bueno ahora ya 

que pudiste estar haciendo esto de forma automática. Usted puede hacer esto de manera analítica 

y empezar a crear relaciones más fuertes. 

 

Henry: Un día fui a Sam’s y vi a una mujer y ella se sentía más deprimida. Ella estaba pidiendo 

algo de comer y yo estaba haciendo lo mismo. Estaba poniéndole cátsup a un perro caliente. Ella 

se acerca yo la miro y me doy de cuenta que ella se ve triste. Busco para ver si puedo encontrar 

algo que me gustaba de ella. Vi sus zapatos y eran bastante bonitos. Eran de color rosado, 

brillante y me gustan los zapatos de las mujeres porque tengo tantas mujeres en mi familia y yo 

compro muchos de sus zapatos. Le dije: "Esos son unos zapatos bien bonitos." Ella dijo, 

"Gracias". ¿Ves? Tuve algo que me gustara, ella tenía algo que le gustaba. Hice un dos. Sabía 

que podíamos ser amigos. Podríamos verlo. Fue en la apreciación que sentía porque me di de 

cuenta de algo en ella que también me interesaba. 

 

Si continúas creando líneas de comunicación fuertes en realidad se puede viajar y comunicar 

cosas a través de él. Crystal, que estás haciendo, señorita? 
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Crystal: Los estoy escuchando a ustedes y yo te estoy escuchando hablar de zapatos bonitos y los 

zapatos que compras para las mujeres en tu familia. 

 

Henry: Está bien. Lo importante es que se puede crear la realidad por la comunicación. Lo mejor 

que usted es en esto, mientras más todo lo demás caerá en su lugar. Si encuentras algo difícil 

tienes que dar marcha atrás a lo básico, a la simplicidad. Usted descubrirá que usted no entendió 

la simplicidad. Es como tratar de multiplicar sin tener que aprender las tablas. Nunca vas a 

hacerlo. O el aprendizaje de las tablas sin saber cómo sumar o restar o aprender a sumar o restar 

sin saber los números. Es un gradiente, la gradiente básica de comercialización. 

 

Te voy a enseñar un poco más. La razón por la que esta época del año es óptima para crear 

relaciones es que estamos compartiendo los mismos días de fiesta con mucha gente. 

No hay más que pueda hacer. Cuanto más se trabaja en esto, lo más fácil va a ser para que usted 

pueda comunicarse y hacer su punto. 

Cuando usted tiene planes que son en común, metas que son en común, usted crea la realidad 

haciendo líneas de comunicación. 

 

Pérdidas. “¿Ha perdido un padre?” Ellos dicen: "Sí. He perdido a mi padre hace unos años y 

perdí a mi madre." Vas a tener más realidad con personas que han perdido a sus padres. Dar a 

luz. Usted puede decir: "Di a luz." "¿Cuántos niños?" "Uno." "Oh, Dios mío. No fue fácil, 

¿verdad?" "Oh, Dios mío. Fue horrible." Cosas que son mutuas en común son dos. 

 

Pérdidas son comunes. Cuando hablamos de ello, "¿Cómo está tu padre?" "Mi padre falleció." 

"No bromees. ¿Cuánto hace que falleció?" "Hace un par de años." "¿De verdad? El mío también, 

hombre. Yo lo extraño mucho." "Sí yo también." Más en dos. 

 

Eso puede que no sea de lo que usted quiera hablar, pero está haciendo que la línea de 

comunicación funcione. Su objetivo es crear líneas de comunicación en primer lugar. 

 

Enfermedades. Las personas pueden ser diabético o de alguna manera enferma, "Bueno, yo 

tengo cáncer". "Yo también." "Mi madre tiene cáncer." Tal vez yo no lo tengo, pero mi madre sí. 

Ella está luchando contra el cáncer. ¿Estás bromeando? Dos, dos, dos. 

 

Las cosas que usted estudió en el pasado. "Estudié teología". "¿En serio? Yo también, hombre." 

Encuentra algo que has estudiado en común. Encuentra algo que odiabas sobre los estudios en 

común. En común. Dos. Dos. 

 

No importa si usted es diferente. Lo que hace que te comuniques y te conviertas real a otro son 

las cosas que tienen en común. Usted tiene que enfatizar eso primero. ¿Cuántos padres tienen? 

Bueno, yo tengo padres. Tengo una familia entera. Yo era un niño único. Mi madre me crio. Yo 

tengo a ambos mamá y papá. Esas son las cosas en común. "Bueno, mi madre nos abandonó 
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cuando yo tenía ocho años." "¿Estás bromeando? Guau. Yo también, hombre. Fui criado por mi 

abuela." "Yo también." ¿Ves? Dos. 

 

Cuando encuentres esos dos, tu está creando una línea de comunicación sólida y estás creando la 

posibilidad de comunicación adicional. Ahora, aquí está el más fuerte de todos ellos: propósito. 

 

Si usted tiene un sueño otro puede tener su sueño también. No importa que sueño sea. Si los dos 

están hablando de sueños o hablando de sus sueños, los dos pueden escucharse uno al otro. Es 

fuerte. Si resulta que tenemos la misma meta común, que es crecer y expandirse y evolucionar y 

convertirse en un mejor ser humano, vas a atraer las personas adecuadas, las personas que 

estarán con usted. Va a crear un grupo, una familia. 

 

Si su propósito es hacer daño te vas a encontrar a alguien que te hará daño. Hay dos tipos de 

propósitos: para mejorar en la vida o para empeorar. No importa qué religión. No importa que 

filosofía. Hay dos preguntas básicas: "¿Por qué estoy aquí ¿Qué voy a hacer con mi vida?” 

 

Ese es nuestro vinculo. Eso nos une. Eso nos hace comunicarnos. Si continúas poniendo más y 

más líneas de comunicación, usted construirá un grupo. Usted va a construir un grupo de 

personas con las que se puede construir una familia. 

 

El común denominador en ambos extremos es tener el mismo propósito. Digamos que todos 

queremos ir a San Antonio, y todo el mundo quiere llegar a una hora determinada. Todos 

empujamos de la manera correcta, de la misma manera. Tenemos una coordinación de propósitos 

y metas. Es por eso que las personas se ayudan entre sí. Es por eso que es tan fuerte y es por eso 

que es lo más importante en la comercialización de comprender la Realidad. 

 

Nadie tiene razón. Nadie está equivocado. Si uno dice que tiene razón, tiene razón. No discuta 

con él. La única vez que se discute con alguien es cuando se tiene tanta duda acerca de sus 

propias metas y la realidad. Usted siempre tiene razón. Siempre se puede tener más razón. No 

hay un Dios establecido. Si él lo dice, entonces así es. No discuta con él. Cada uno escoge sus 

propios dioses; aceptan sus propias religiones. ¿Quién es la fuente detrás de esa fuente? Eres tú, 

porque tu estuviste de acuerdo con ello. 

 

Si usted cree que conchas marinas crean su destino y es por eso que su cama está hecha de 

conchas marinas, entonces es obvio que trabaja para usted. ¿Lo ves? Sólo se comience a tratar de 

debatir y hacer a las personas equivocadas es cuando estás tan débil que la realidad que tienes no 

es la suya. Al crear su propia realidad, respetas a otras personas. Todo el mundo tiene razón. 

 

Si usted entiende estos puntos, usted ara mejor; no sólo en la vida, pero en el trabajo. Eso es lo 

que estoy enseñando. Este es el comienzo de lo misma. Estoy explicando, qué decir, cómo hacer 

preguntas, cuándo decir las cosas, cuando no decir cosas. Usted se debe hacer real en primer 

lugar. La línea de comunicación existirá y, finalmente, se puede transmitir y las personas que se 

encuentran recibirá su mensaje. 
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No hay razón por la que la cooperativa no puede ser de 10.000 o 20.000 personas. No hay 

ninguna razón por qué las personas no pueden salir de todos estos planes de salud estúpidos y 

estafas. Usted puede pensar que la única razón por la que no lo hacen es que todavía tienen que 

llegar a ellos, pero esa no es la verdadera razón. No. Eso no es la respuesta. Es una cuestión de 

crear relaciones y contarles al respecto de eso para que haga sentido para ellos. 

 

Usted no quiere vender nada. Usted quiero crear realidad. Quieres crear una relación. Quieres 

crear una línea de comunicación. Después podrán vender. Podrás ser muy rico, extremadamente 

rico, y tener todo lo demás que quieras, pero aprender esta primero. ¿Está bien? 

 

Todo bien. Antes de terminar, Crystal, ¿alguna cosa que quieras decir o algún comentario? 

Crystal: 

Que tiene sentido. Usted tiene que relacionarse con la gente. Les tienes que ser una persona 

agradable para querer escucharte. Incluso si usted le parece amable, pero usted no establece ese 

vínculo común, ese espacio, ese algo, que haiga al menos una cosa y de allí se expande. A la vez 

que hablen, que se relacionen, y usted tenga esa una realidad las líneas de comunicación se 

abren. 

Realmente quiero tomar un momento para hablar con usted sobre la potencial que siempre he 

visto en PPC y algunas de las cosas que debemos intentar en esta nueva década que se acerca 

rápidamente. Siempre he tenido un amor especial para PPC y la creencia en él, y quiero verlo 

crecer y prosperar. 

PPC debe darse a conocer, necesita hacer que su marca salga a la luz y ser notable; para lanzar la 

marca, necesitamos que la gente hable de ella. Tal como lo veo, necesitaremos participación de 

la comunidad y su idea de dos en dos es una manera de llegar allí. 

Las empresas y organizaciones en el futuro sólo van a sobrevivir por mantenerse al día con 

algunas de las nuevas tendencias de comercialización. También creo de todo corazón que 

requiere algunos de los métodos probados y verdaderos tales como la comunicación de cara a 

cara, una conversación con los pacientes y los médicos actuales y potenciales; debe haber 

compromiso y debe ser de todos los partidos. 

Podemos llegar ahí. Quiero que nos movamos hacia adelante y que trabajemos con lo que 

tenemos para que PPC puede ver crecimiento. Ya estamos equipados con el material y equipo 

necesario y todo lo que hay que hacer es ponerlo a buen uso. 

He comenzado a estudiar y encuestar al área de Greater Heights para obtener un poco de 

conocimiento sobre lo que estamos trabajando. Yo creo que vamos a necesitar involucrarnos con 

la comunidad y algunas de sus organizaciones para que podamos correr la voz allí. 

Matthieu es un absoluto mina de oro y sus habilidades son realmente sorprendentes. El sincero 

amor y la pasión que el siente por el mundo de la informática y aparatos es inspirador. Yo sé que 

si hay algo que no pueda hacer que el probablemente lo aprenderá y lo practicara hasta que 
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pueda hacerlo. Esto es genial porque vamos a necesitar crear una gran cantidad de contenido para 

las redes sociales y diferentes vías digitales. 

Podría seguir y seguir sobre el futuro y todas las oportunidades que tenemos que conquistar para 

tener éxito. Sin embargo, quiero empezar a trabajar en esto ahora. Vamos a comenzar a ejecutar 

y crear las líneas de comunicaciones que necesitamos. Podemos crear a un plan sólido. También 

será necesario tener objetivos claros los y un plazo de tiempo realista. Se necesitará una gran 

cantidad de tiempo y paciencia, pero se puede hace. Necesitamos una estrategia clara. Voy a ir a 

batear por PPC para que podamos ver la prosperidad y el crecimiento de la que somos capaces. 

Podemos tener la realidad en la organización de los miembros con mentes similares en la 

comunidad cuando nos involucramos en los grupos de dos. 

 

Henry: ¿Cuál es ese número mágico? 

 

Crystal: Dos. 

 

Henry: Mientras más dos lo más sólida será la línea de comunicaciones. Se puede hablar entre sí 

acerca de más y más cosas. Más dos. ¿Está bien? Muy bien. Muy bien, Crystal. Gracias. 

 

Crystal: Claro. 

 

Henry: Está bien. Alex, habla conmigo. 

 

Alex: Yo no creo que tenga alguna pregunta. Creo que es muy sencillo. Para mí, es el concepto. 

Sólo tenemos que aplicarlo cada día en nuestras conversaciones con las personas que llamamos y 

se conocemos. Si tengo algo para usted, definitivamente le mandaré un correo electrónico. 

 

Henry: Muy bien, Alex. Muy bien. ¿Ahora, Matt? 

 

Matt: Sí. Todo está muy claro para mí. Recuerdo un día que fui a McDonald’s y había una dulce 

anciana tomando mi orden, pero tenía unos 70 años y me sentí mal que estaba trabajando allí. Un 

hombre en frente de mí que ella estaba sirviendo la estaba tratando asquerosamente. No tenía 

ningún respeto por ella. ¿Qué poco sabía este tipo? Cuando llego mi turno en línea Le dije: 

"¿Cómo estás hoy?" Ella miró sorprendida y dijo: "Guau! Nadie pregunta eso." Por lo tanto, algo 

tan simple como: "¿Cómo estás hoy?" fue un saludo que casi nunca ella oye. 

Henry: Exactamente. 

 

Matt: Efectivamente, se inició una conversación y me encontré con que la dulce anciana estaba 

teniendo diálisis y se iba a morir pronto. Sólo pensé entre mí: "Todo el mundo miraba a esta 

persona en McDonald’s" y no la vieron como una persona con quien hablar y descubrir de su 

vida. Usted sabe, la gente puede salir y ser amable. Simplemente decir, "Hola, hombre. ¿Cómo 

estás?" a veces es todo lo que se necesita. Eso es lo que veo con este equipo. Crystal es buena 

con la gente. He visto algunos de sus videos en el pasado para la defensa del paciente. Todos 
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podemos tener un amplio conocimiento de cómo acercarnos a la gente y descubrir el tipo de 

luchas por la cual la gente está pasando. Henry, apreciamos su tiempo también. Con este 

conocimiento de comunicaciones que nos hace es mejor y estamos felices de que usted tiene el 

tiempo para enseñarnos. 

 

Henry: Bello. 
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Enfoque Sobre la Realidad 

 

Capítulo III 

 

Vamos a empezar con la pregunta del Capítulo I: ¿Qué es la Realidad? Para hacerlo simple, real 

y basado en su propia observación, pongámonos de acuerdo en que hay muchas realidades en el 

mundo y que las realidades son acuerdos, ya sean ideas o de objetos sólidos. En el Medio 

Oriente, las personas tienen diferentes ideas acerca de las mujeres, los valores, la alimentación, el 

vestido, Dios, el adoración y religiones. En el Lejano Oriente, la gente tiene ideas de valores 

diferentes que, en el Medio Oriente sobre las mujeres, vestido, comida, Dios, el adoración y 

religiones. ¿Por qué? Debido a que la mayoría de la gente en estos países han llegado a acuerdos 

sobre estas ideas comunes. Algunos creen en la enseñanza de Mohamed, otros en la enseñanza 

de Buda, algunos en el Krishna. Lo importante es observar que las realidades de las personas se 

basan en sus acuerdos. 

 

La comunicación es difícil cuando la gente comienza a acordar que su realidad es una verdad y 

es toda la verdad y nada más que la verdad. Es su realidad y de nadie más. Esas personas 

tienen problemas con otras personas. Lo más incierto que este sobre su propia realidad, mientras 

más va a querer defenderla. Cuando usted sabe, usted sabe. 

 

En lo personal, estoy de acuerdo en las cosas que trabajan. Soy un pragmático. Es posible que 

hay grados de acuerdo alcanzado por la gente. Estoy de acuerdo en que si yo trato a las mujeres 

con respeto y valoro su importancia como parte de la raza humana y parte de mi existencia que 

será tan importante para mí como yo para ellas. Nos llevaremos bien. He aprendido esto de la 

manera difícil. Por lo tanto, estoy de acuerdo en eso. Esa es mi realidad sobre las mujeres. 

 

Mi realidad acerca de los negocios es: ¿funciona? ¿Me hace más dinero? ¿Pude yo aprender de 

ello? ¿Me hace sentir mejor? Esas son mis realidades sobre las que quiero acuerdos. No quiero 

acuerdos que yo tengo la razón y tú estás equivocado. Quiero llevarnos bien. Quiero que 

hagamos lo mejor de los negocios. Esos son los tipos de acuerdos que me gusta. Quiero 

compartir mis gustos. 

 

Yo no tengo problemas con los acuerdos que la gente hace. Esos retos para mí se fueron hace 

mucho tiempo. Cuanto más entiendas lo básico de la realidad, lo mejor que será en su vida. 

Como un ejemplo, una antena de transmisión y un radio son ambos necesarios para completar 

una comunicación. Pedro está transmitiendo su voz a través de la antena y Pablo le escucha en su 

radio. La antena se sintoniza a al 9.20 AM. Si el radio está sintonizado al 9.20 AM, usted tiene 

un enlace de comunicaciones. Pablo puede oír a Pedro y pueden llegar a ser se real el uno al otro. 

 

Póngase en el lugar de Pablo. ¿Qué te gusta escuchar? ¿La música country? ¿Salsa? ¿Noticias? 

Así es como yo entiendo enlaces de comunicación. El punto es que dos personas deben estar en 

la misma frecuencia, 9.20 aquí, 9.20 allá, para hablar y escuchar. El número mágico es dos. Le 

digo a mi personal, "vamos a conseguir más dos." Tome ventaja de Navidad y encontrar a más 
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personas de uno a uno y verá que dicha comunicación hace que usted se convierte en real para 

ellos. Es asombroso. 

 

Si eres una pareja y deseas tener una relación buena, las más herramientas que tengas lo cuanto 

mejor le irá. Ya sea para amarse u odiarse, se toma las mismas herramientas. Usted tiene que 

estar en el mismo campo para jugar fútbol. No se puede estar en campos opuestos y jugar al 

mismo juego al mismo tiempo. Usted tiene que estar en el mismo campo. De esto podemos 

enseñar un básico. Si la realidad no existe, no habrá comunicación. Que a menudo se oculta, es 

olvidada, y evitado por personas que tratan de comercializar, pero la comunicación uno-a-uno 

sobre cosas que tienen en común es fácil de hacer si la práctica. 

 

Puede convertirse en el mejor vendedor en el mundo si entiende y practica esto, ya que tendrá 

tantas líneas de comunicación con las personas que te escuchan. Cuanto más larga y sólida y más 

frecuentes pueden ser estas líneas, más se va a vender. Pero usted no está ahí para vender, usted 

está ahí para comunicarse. Es como una carretera. Piense en una carretera a través de una selva 

o un camino a una montaña. No se puede caminar a través de una selva o de una montaña a 

menos que se construya una carretera. Cuanto más grande sea el camino, más sólido, más firme, 

más seguro, entonces lo más grandes serán los camiones que puedan conducir a través de él. 

Recuerde, el número mágico es el dos. Mañana van a empezar a hablar con la gente, 

desconocidos, y tú puedes hacer que esos desconocidos digan, "Oye, tú me agradas ". 

 

Ellos se recordarán de ti. Esto se debe a que ambos se encontraron dos, algo en ti y algo en ellos, 

que es básicamente igual, algo que les gusta y recordaran. A tal grado, que tú vas a crear una 

relación. Si no existe tal realidad no habrá ninguna línea de comunicación. Si no hay ninguna 

línea de comunicación, no hay camino para que algo se pueda transportar. Cuando están 

comercializando y le dicen a la gente, "Hola, nosotros somos el co-op. Tenemos los mejores 

médicos del mundo, y tenemos las mejores y seguras instalaciones. Nuestros planes son muy 

económicos.” Usted solamente soplando sonidos en el aire. Es como tirar un papel en el aire. 

Nunca llega a nadie porque nunca se estableció una línea de comunicación. No eres real. Ellos 

piensan: “¿Quién es esta persona?” 

 

¿Entiendes eso? Deben ser amigos primero y tener algo en común. Él podría decir: "Ese es Pete, 

él es mi amigo." ¿Por qué eres tan buen amigo con él? Porque hay muchos dos entre ustedes. 

Una promoción sólo es exitosa si tiene líneas de comunicación sólida. Eso es todo. Puedes cerrar 

el libro en este momento y has aprendido el fundamento más importante de la vida, porque si 

usted quiere tener buenas relaciones, llevarse bien con sus hijos, sus amigos, tener gente que le 

apoya, y que la gente compra cosas de usted, usted debe tener líneas de comunicación fuertes. 

Dos. 

 

Piensa en un puente que tiene un hueco. No es un puente. Tiene la potencial para ser un puente, 

pero debe ser conectado al otro lado del río. Si pierdes la conexión, no puede pasar nada. Nada se 

puede construir. Esta es la esencia de la creación. Es la realidad y la capacidad de crear y 

encontrar los dos. He visto a personas que son expertos en la creación de dos. 
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Como ejemplo, yo estaba hablando con Crystal antes de la reunión y estábamos creando dos. 

Le dije: “Crystal, he oído que eres de padres cubanos.” 

Crystal dijo, “Sí, eso es correcto.” 

Entonces dije: “No soy de Cuba, pero viví en el sur de la Florida y conozco a muchos cubanos y 

me encanta su comida.” 

 

Crystal dijo: “Creo que realmente podemos conectar con la comida.” 

Le dije: “Me crie con los cubanos. Tengo parientes que son cubano. Usted tiene familiares en 

Cuba, ¿verdad?” 

 

Crystal: “Sí”. 

 

¿Me volví más real para Crystal? Ella me dio su dirección y luego le dijo: “Ni siquiera estoy 

pensando en ir a tu casa." Pero mira lo cerca que nos volvimos sobre solamente dos cosas en 

común que nos gustaban 

 

Crystal: “Sí” 

Henry: Recuerde, dos, los dos de los que hablamos. 

Crystal dijo "No, hombre. Tú eres más cubano que yo."  

 

Ahí lo tienen, un ejemplo perfecto. Te garantizo, amigo, si me siento con Alex o Matthieu, 

vamos a encontrar algunos dos. Puede que no sea la comida cubana, pero te garantizo que vamos 

a encontrar algunos dos. Seré real, y nos convertimos amigos. Sí o no, señor Alex 

 

Alex: Sí, señor. 

 

Henry: Lo que nosotros hicimos es un ejemplo perfecto de dos. Su principal objetivo es 

asegurarse de que haiga líneas de comunicación. Sin esto, usted no se puede cruzar el río. No 

podrás llegar a tu objetivo. Cuanto más fuerte sea un puente pequeño, cuantas más cosas podrás 

comunicar, cuanto más grande, y más fuerte sea el puente, lo más que te van a comprar. No 

tienes idea de lo difícil que es para las personas que llegan a esto muy básico. He hecho millones, 

literalmente millones. Mis ingresos netos cuando estaba en el punto más alto, cuando estaba 

haciendo programas de Medicare Advantage, fue de $ 7.5- $ 8 millones anuales para y 40-50% 

de eso era mío para llevar a casa. 

 

No sabía qué hacer con el dinero. He ganado todo eso utilizando este concepto básico. Los 

grupos del mágico dos. Hemos hablado de puntos de realidad: la edad, las relaciones, el sexo, la 

raza, la comida y gustos. Por ejemplo, yo no le voy a decir a mi esposa, "Me encanta la comida 

cubana mejor cuando estamos comiendo la comida mexicana." Eso no es un dos. Ella no fue 

criada de esa manera. Pero la he llevado a Miami, y ella ha tenido comida nicaragüense. 
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Entonces, si le digo, "¿Qué tal los churros?" Ella dice, “Oh, Dios mío. Vamos a volver a Miami.” 

Entonces, tenemos un dos, experiencias y ocasiones similares. 

 

Es por esto que las empresas hacen reuniones para que las personas se puedan unir. En realidad, 

no es unidad. Son dos. Están compartiendo las mismas cosas simultáneamente. ¿Amor? No, no 

es amor, llaman lo como quieran, cita de Shakespeare: “El amor no es el amor que lo altera 

cuando se encuentra una alteración, o se dobla con el removedor para eliminar: ¡O no! Es una 

marca siempre fija que se ve en las tempestades y nunca se agita; es la estrella de toda corteza 

errante cuyo valor se desconoce, aunque tome su altura.” Bien dicho, pero es simplemente sólo 

dos. Cuanto más hagan dos, más se agradarán uno al otro, porque dos crea afinidad. Cuanto más 

fuerte sea sus realidades, más afinidades tendrán. 

Hablamos de estar casadas, solteros, planes, pérdidas, enfermedades, estudios. Todas estas 

cosas son de dos. Si encuentran en común con otro dentro de ellos, ambos pueden estar de 

acuerdo y es impresionante. Esto es porque cuando usted realmente sabe cómo comunicarse, 

usted ni siquiera necesita dos voces, ya que con sólo escuchar a una persona como Ernesto Sirolli 

aconsejó va a duplicar lo que ellos están diciendo, usted tiene dos por ser atento. 

 

Yo me puedo sentar con cualquier persona y escuchar. Si yo entiendo mi meta yo puedo decir, 

"¿Sabes? Entendí lo que estás diciendo." Él lo dijo y yo lo entendí, así que hay dos. Él puede ser 

extranjero; en realidad no importa. Si tu comprendes este concepto de escuchar, tu aprenderás a 

comunicarte, tu crearas más herramientas. La vida será más fácil para ti. 

 

Hay una idea común que es superior a todo lo que he mencionado, es propósito. Hay personas 

que saben y personas que no saben. Luego hay personas que quieren sobrevivir y personas que 

quieren sucumbir. Usted va a encontrar a muchas personas en ambos lados. Desafortunadamente, 

hay más gente que quiere sucumbir a la falta de sobrevivir. Este planeta no existiría si no fuera 

por las personas que quieren sobrevivir. Alguien que conocemos, como Don, es un individuo 

muy único. Vale la pena ayudarlo. Su propósito es muy pro-supervivencia y yo sé esto, es por 

eso que estoy aquí. Eso es realmente por qué yo estoy aquí. Ese es nuestro dos. 

Hay una manera de ponerse en comunicación con aquellas personas que quieren sucumbir y 

empezar gradualmente a cambiarlos de opinión. Esas personas son difíciles de manejar. Se 

requiere más habilidades. Cuanto más tu puedas manejar el concepto de dos, lo más fácil será 

manejar a las personas que quieren sucumbir. Vas a encontrar personas con las que tienes 

afinidad instantánea. Esos son los que emparejan contigo, emparejan tu deseo de salir adelante a 

sobrevivir, tu necesidad de ganarte una vida mejor. Tú debes aprender a distinguirlos. Esas son 

las personas que te darán victorias. 

 

La siguiente lección se trata de unidades de atención. Te ayudará a mantenerte enfocado en las 

realidades. Esas habilidades aseguran que puedes hacer tu trabajo. Personas con las que 

compartas propósitos también compartirás intereses comunes y tendrás afinidad instantánea. Los 

conoces y dices: "Hola, ¿cómo estás?" Ni siquiera tiene que hablar. Ustedes se agradan. Ay 

muchos dos entre ustedes. Cuanto más hablan, más se agradan. Usted pensará, "Siento que te he 
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conocido por siempre." 

 

Usted puede hacer esto con individuos o con grupos, ya que los grupos se reúnen con frecuencia 

porque tienen propósitos comunes. Hay algunas personas que tienen un toque de oro. Ellos 

entran en lugares y en poco tiempo les agradan a las personas ahí. Ellos dicen: “Esta persona es 

bastante chévere, un individuo muy agradable.” 

 

La verdad sobre el individuo simpático es que él o ella es un maestro de los dos. Un pequeño 

ejemplo con el que puede pensar es el concepto de la llave maestra. Miren las llaves en la parte 

de abajo. Cada llave abrirá una puerta. Una llave de un individuo sólo abre la puerta que se hizo 

para abrir. 

 

Ahora, mira la lleva en el segundo nivel a la izquierda. Esa llave les queda a las puertas del uno 

al cinco. Con esa llave tú puedes abrir puerta uno, dos, tres, cuatro y cinco. Esa sería la llave 

maestra del piso para una sección, un departamento o un área. 

 

Luego tienes la segunda llave a la derecha que abre las puertas del seis al diez. Esa llave sería la 

llave maestra para otra área. ¿Ahora, adivina qué tipo de llave está en la parte arriba? Sería la 

llave maestra de todas las cerraduras del 1-10. 

 

Piense de estas llaves como personas. "Bueno, esta es de la manera que soy y nadie me va a 

cambiar porque sólo abro una puerta." Bueno. Está bien. Puedes hacerlo de tu manera. "Oh, no. 

Yo no soy ese número. Yo soy la llave para la puerta número ocho y nadie me va a cambiar, y 

eso es lo que soy." Está bien, esa es tu realidad, totalmente bien. 

 

Pero digamos que llave uno al cinco puede coincidir con todas esas realidades. Guau. La que está 

arriba, la del uno a 10, puede coincidir con las 10. ¿Cuál te gustaría ser? La que dice: "Soy 

solamente el número ocho," ¿o mientras más alto mejor? ¿Entienden lo que quiero decir? Si tu 

controlas, dominas y entiendes el concepto de las líneas de comunicación y dominas los dos, eso 

demostrará lo increíble que eres. Piensen con eso. No digan: "Voy a ser yo." Porque cuanto más 

seas tú, tú, tú, cuanto más problema tendrás con otras personas porque, "no puedo encontrar a 

alguien exactamente igual que yo, yo, yo." 

 

Si tu dominas esto, a dondequiera que vayas, te encontrarás a personas que les agradas. Ese es el 

secreto. Confía en mí. Ganaras dinero. Tú serás exitoso. Puede abrir puertas a la izquierda y la 

derecha, porque tú puedes crear dos. Dondequiera que yo voy, yo tengo esto en mente. He ido a 

lugares donde la primera vez que voy, no les agrado, pero yo los trato con respeto, y sigo 

buscando hasta que encuentre algo alrededor de ellos, que me guste. Yo podría decir, "Me gustan 

esas flores. Esas son bonitas". Y puede ser que consiga una respuesta, "Gracias". ¿Pero adivina 

qué? La próxima vez que vuelva, estarán mucho más bonitas para mí por alguna razón. "Oye, 

mira. Tienes más de esas flores que me gustaron el otro día. Están bonitas. ¿Cómo estás?" "Estoy 

bien." Se derriten. No es que se derritan, es que me hice más real. Yo soy un individuo flexible. 

Puedo ser yo, pero también puedo tú, yo pudiera ser cualquiera. Lo que tu objetivo es ser y tener 
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la capacidad de crear una realidad con la gente. Siempre hay algo de real. Estamos vivos. Todos 

respiramos, todos sufrimos. Todos queremos mejorar. Todos tenemos hijos, padres, amigos, y 

tenemos tiempos difíciles y buenos tiempos. Si usted tiene esa actitud y ese punto de vista, no 

tiene que llamar eso respeto, no tiene que llamarlo nada. Piense en ello como la magia dos.  

 

En el aprendizaje “Hasta el grado” quiere decir, la información y la comprensión de ello es 

aprendido en un gradiente. Usted tiene que hacer este paso-a-paso. Es el método científico. 

Tienes que hacer paso uno paso, paso dos, paso tres. Está Bien. Ahora, vamos a regresar. Ahí 

vamos. Compartan, Compartan, Compartan. Ese es el proceso. 

Ahora, como maestro, he estado aprendiendo acerca de la vida y cómo funciona. Les puedo decir 

que cuando se aprende algo siempre es una acumulación de conocimientos. Nuevo conocimiento 

depende de los conocimientos previos que hayas ganado. Y es como si número tres depende de 

uno y dos. El número dos depende del uno. 

 

Hasta el grado en que entiendas uno es el grado que entenderás dos. Hasta el grado que entiendas 

uno y dos es el grado que entenderás tres. Ese es uno de los mayores secretos sobre el 

aprendizaje. Si yo veo que tienen problemas en cuatro o cinco, lo que hago es regresar y 

fortalecer la base. Puede ser que descubra que tú tienes problemas con el segundo paso que hizo 

que lucharas con tres y cuatro. 

 

Aprendí cómo enseñar porque una base de aprendizaje o la toma de conciencia siempre es 

memoria de tu pasado. Si tu aprendes paso uno bien, lo vas a hacer de maravilla en el paso dos, y 

entonces usted hará increíble con paso tres. Pero si usted es débil en uno, va a estar débil en dos, 

y llegando a tres, cuatro y cinco, será muy difícil. 

 

Ningún paso en la comercialización será firme o sólido hasta que entienda los pasos 

fundamentales, cero, 1,2,3. La razón que menciono Zero es porque sin él, nada más puede existir. 

Es por eso por lo que ve conceptos de comercialización de Mickey Mouse que están en todas 

partes y todo son absurdos. Ellos dicen: "Ah, pero yo vendo." "Está bien, no voy a discutir 

contigo. Eso es lo que tu piensas que es. Pero te puedo decir que hay métodos que son 1000 

veces más eficaz. Si tú no puedes dominar el cero, cosas del 1,2,3 tendrás problemas en todas 

partes. Desafortunadamente, así es como funciona la vida. O, afortunadamente, así es como 

funciona la vida, y puedes tenerlo como quieras. 
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Organización 

Capítulo IV 

 

Información sobre la organización en relación con la comercialización es extremadamente 

importante. Si usted es capaz de adaptar este y aplicarlo en su vida, vas a cambiar tu vida por 

completo. Tiene que ser tu verdad. Tienes que comunicarte de una manera que seas real. Si tú lo 

adaptas y lo aplicas, tu verás los resultados. 

¿Qué es organización? Este es un ejemplo: Si te pidiera que organizaras las canicas, ¿qué 

significaría eso? Esto podría significar que usted va a separarlas. ¿Ya ves cómo están separados 

ahora? Los rojos con los rojos, los verdes con los verdes. Para organizar cualquier cosa, debe 

utilizar espacio. Debe haber un espacio ordenado, pero lo que está haciendo es separar. Espacio 

significa separación, poner espacio entre características específicas. En este caso se trata de solo 

colores. 

 

Tenemos todos estas canicas y vamos a organizarlas. Vean las canicas, todas estas canicas 

mescladas, cuando algo está en este estado, tiene un nombre, “confusión.” Organización o el 

orden es lo opuesto a la confusión. Todo lo que tengo que hacer es ver en qué orden se encuentra 

su oficina y yo sabre lo confundido que estas. Es muy simple. Si tus tomas toda esta confusión, 

todo este desorden y lo organizas, tu empiezas a separar las canicas. En este caso, las moradas 

con las moradas, las azules con las azules, los azules claros con los azules claros y los amarillos 

y así sucesivamente. Eso es organización. Cuando usted mezcla todas las canicas, 

independientemente del color eso es confusión. 

 

Si usted ve el escritorio o un armario de alguien, usted puede ver el nivel de confusión que el 

individuo tiene en su vida y en su forma de pensar. Eso es igual a la producción en la vida. Eso 

será igual a la cantidad que él va a crecer y seguir expandiendo. Es proporcional. Es una señal. 

Es una cosa simple, es como ver huellas en el bosque. Oye eso es un oso, no es un conejo. 

¿Entienden lo que quiero decir? Estos son signos de la condición de un individuo, pero también 

le dice lo competente que es. No importa lo mucho que enseñe, y tu escuches, si usted no le pone 

orden a su espacio, usted no será capaz de pensar con los datos. 

 

Vamos a decir que estas personas son las canicas. Esto es lo que entienden por organización. 

Separa a las personas por sus diferentes habilidades. Hay personas que nunca deberían ni 

siquiera hablar con otras personas. Bueno ellos dicen, “hola, buenos días,” y eso es todo. Eso es 

todo lo que deberían de hablar. ¿Por qué? Porque cuando se ponen juntos, se confunden entre sí. 

Tienen diferentes metas, propósitos diferentes, diferentes realidades, diferentes habilidades. Es 

por esto que se debe categorizar a las personas por sus capacidades. Si tú haces eso, usted tiene 

una organización ordenada y mantiene cordura, mantiene producción. Su organización no 

funcionará cuando mezcla todas las diferentes canicas. Usted nunca debería de estar mezclando 

ciertas cosas como papel higiénico en el refrigerador o verduras y la leche en el congelador. 
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Orden tiene que ver con la separación y poner las cosas en los lugares que se supone que 

deberían de estar. Entonces, lo que haces cuando separas es identificar esos colores y los 

aislarlos. Eso es todo lo que el orden es. Pero tú tienes que separar. En este caso, cuando se habla 

de personas en una organización, los separas por sus capacidades, por sus acciones, por lo que 

hacen, por lo que producen. Cuando se tiene una división de personas, un grupo de personas, hay 

que ponerlos a la prueba para ver si son colores azules o rojos colores o colores negros. No 

importa, pero tú tienes que separarlos. Usted debe de poder ver diferentes capacidades. Si pones 

la capacidad de este chico con otro chico, este chico va a tratar de hacer que el otro chico sea 

estúpido. Si el otro chico no sabe, se va a ir abajo y el primer chico va a subir un poco. 

 

Es muy simple y es basado en las habilidades e intenciones. Usted no entiende cómo poner orden 

en su vida, por lo que termina con niños y sin padres y abandono y todo roto. Organización 

comienza con el orden que usted ke pone. ¿Qué es orden? Esta es la definición. Es la condición 

en la que todo está donde se supone que debe ser y en buenas condiciones, listo para realizar su 

próximo uso cuando sea necesario. Si eso no es cierto, entonces la persona va a ser un individuo 

muy confuso, muy incompetente. A él le gustaría aprender, pero no le van a enseñar nada. He 

aquí por qué. 

 

Así es como su escritorio debe de estar. Yo entro en su casa y miro a su alrededor; Miro en su 

coche y sé cómo usted está confundido. Es inútil enseñarle a cualquier persona cualquier cosa al 

menos que le pongan orden a su vida. Este es el gradiente ausente. Esta es la esencia ausente. 

¿Tú quieres producir? Tienes que poner en orden primero. Ahora hay un dato que tal vez usted 

ha escuchado antes, pero en realidad es en la comercialización y la usan en los supermercados. Si 

vas a un supermercado, te darás cuenta de que hay diferentes marcas de productos. Si miras con 

atención, hay dos tipos de personas que ponen cualquier cosa en esos estantes: las personas que 

trabajan para la tienda y las personas que trabajan para los distribuidores o la marca del producto. 

Por ejemplo, usted nunca verá la gente que trabaja para la tienda poniendo Coca Cola en los 

estantes de Coca Cola. El hombre de Coca Cola lo pone ahí. Tengo entendido que se le ha dado 

una cantidad de espacio especial para que pueda poner sus productos ahí. Todos los productos 

principales tienen sus distribuidores principales y personas especiales para su manejo. Cerveza, 

por ejemplo. Siempre verás el hombre de Bud poner todo bajo los letreros de Budweiser, porque 

él es el encargado de ese estante y ese es su espacio. Ellos luchan por este espacio. Esto se debe a 

que necesitan el orden para asegurarse de que noten su producto. 

 

¿Por qué lo querrás allí y no aquí? El espacio es espacio. No, yo no lo quiero aquí abajo. Yo lo 

quiero aquí a la altura de la gente y adonde lo puedan ver. ¿Por qué? Porque fuera de la vista está 

fuera de la mente. Si se trata de una representación visual, siempre se acordarán de él. Entonces, 

cuando el comprador entra, ellos quieren el primer lugar. Yo quiero que mis papas Lay’s estén 

allí. Los demás, no quiero que sean competencia. Lo quiero aquí. Fuera de la vista está fuera de 

la mente. ¿Ahora, qué tiene esto que ver con el orden? Cuando ves algo, presta mucha atención, 

en realidad te habla. De hecho, te está diciendo: "Oye, estoy aquí. Existo. Cómprame, cómprame, 

cómprame. Mira lo hermosa que soy. Mira el amarillo y el brillo. Cómprame, cómprame ". Todo 

lo que está a su alrededor le está hablando. Todo lo que está a su alrededor lo que tú ves te está 
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hablando. 

 

Mañana voy a hablar de unidades de atención, entonces será más real, pero todo a su alrededor le 

está diciendo algo. ¿Cuál crees que es el ruido en la cabeza de este hombre en la imagen a tu 

izquierda? Es una locura. Este tipo no tiene ninguna atención disponible para hacer lo que se 

supone que debe hacer por su confusión, su desorden, le está absorbiendo toda su atención. Él es 

una individual muy débil. Él tiene la atención de todo el mundo y no puede producir nada. Ese es 

el secreto detrás del orden. Fuera de la vista está fuera de la mente. Debe tener gabinetes; usted 

debe tener cajas y cestas y sus cosas categorizados. Entonces, ya sabe, si usted lo toma, lo puede 

volver a encontrar. Usted debe tener este orden, o no se puede aprender, y será un fracaso. Un 

fracaso porque no han sido capaces de controlar su espacio. Su espacio tiene que ser agradable y 

limpio y usted será capaz de aprender y aplicar lo que se les ha enseñado. ¿Quieres ver otro 

ejemplo? Muy simple. Esto es muy fácil de entender ahora porque estamos en la era de las 

computadoras, ¿verdad? Muy bien, Matt, me dijo que sabe un poco acerca de las computadoras. 

Matt: ¿Correcto? Todos sabemos un poco. 

¿Qué ocurre, Matt, si abrimos todas estas ventanas y más y más ventanas? ¿Qué ocurre con la 

computadora? 

 

Matt: Utiliza toda la memoria RAM y luego empezara a disminuir la velocidad de la UCP. Por lo 

tanto, el proceso se vuelve más lento dependiendo del tipo de hardware que tenga la 

computadora adentro. 

 

Así que eso significa, eso significa que su computadora se convierte en una herramienta menos 

útil debido a que la atención está en demasiadas ventanas. El cierre de ventanas, que no está 

utilizando es el secreto detrás de la eficiencia. No es necesario aprender muchas cosas. Tienes 

que ser ordenado primero. Cada vez que vea a alguien que está luchando en la vida, verá que la 

lucha es proporcional a su confusión, su desorden en su espacio. 

 

Incluso la basura tiene que ser puesto en orden, basura A va en la caja de basura A. La basura 

azul va con la basura azul. Debe tenerlo en cajas, debe estar fuera de la vista. Si usted no está 

trabajando en un objeto, no lo necesita en el camino. El momento en que entras a un espacio 

desordenado, te debilitas. ¿Alguna vez has tenido alguien con quien hablaste y luego, cuando 

terminas de hablar con ellos, te siente más débil, tienes ganas de dormir? Usted ha estado 

hablando con un individuo muy desordenado. 

 

Crystal: Antes de irme al final del día, incluso si estoy trabajando en casa, no me levanto y me 

voy. Todo tiene su lugar. Los bolígrafos, lápices, clips de los de papel, las carpetas. Tengo un 

archivador. Todo debe tener su espacio. O de lo contrario es como dijiste, mi mente simplemente 

va a todas partes. Y yo no puedo trabajar así. 

 

Bueno, eso está muy bien hecho, Crystal. Ahora que entienden cuál es el principio básico, eso va 
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determinará qué tan buen estudiante es, lo bien que pueda aplicar las cosas, y cuán efectivos son. 

Es lo básico de la vida. Así es cómo funciona la vida. 

Pero déjenme decirle una cosa antes de que terminemos. Cuento esta historia todo el tiempo de 

un tipo que entra en un almacén bien organizado. Él está impresionado porque todo está 

codificado por colores, todo está categorizado en los libros, y todo está en los estantes, como el 

almacén de Amazon. Ellos son ordenados y tienen computadoras para ayudarles a encontrar 

cualquier cosa. 

 

Él está impresionado. Él le dice al gerente del almacén, "Eres increíble." Y el gerente dice, "¿Sí? 

Está bien." Y a continuación, el visitante dice, "Mira eso. Mira eso. Mira la cantidad de orden 

increíble que tienes." Y el gerente dice: "Permítanme decir algo sobre lo que ve. ¿Qué quiere 

decir por el orden que tengo, la forma en la que hago las cosas? ¿Qué quiere decir con eso?" El 

visitante dice: "Bueno, la forma en que lo hace, el hombre. Mira, todo está codificado por 

colores. Todo tiene un número. Todo tiene una etiqueta. Usted sabe dónde está todo y es el orden 

que pones". El gerente se detiene un poco y dice: "Escúchame. ¿Hay alguna otra manera de 

hacerlo?" 

 

Qué significa eso? El desorden siempre es aprendido. La confusión siempre se aprende. La 

pobreza siempre se aprende. La enfermedad siempre se aprende. Si ves un cuerpo obeso, el 

aprendió a comer de la manera incorrecta. Aprendió esos pensamientos y acciones que lo 

hicieron muy enfermo. Aprendió su comportamiento. Todo se aprende. Por lo tanto, si alguna 

vez le enseñaron ser ordenado, lo podrás rastrear a alguien, "recoja esto, recoja eso." Mañana, si 

vienes a mi casa, verás que todo está en el lugar correcto, donde se supone que debe ser. Esa es 

cordura y atención. 

La próxima vez que nos veamos, voy a explicar unidades de atención. Se debe de tener orden 

antes de aprender y poder practicar. Recuerde la computadora, no puede tener todas las ventanas 

abiertas. Es exactamente lo mismo. Tendrá algún desorden mientras que trabaja, pero al final del 

día, debe volver a ponerlo en orden, listo para el próximo ciclo. Si no puede hacer esto, usted 

nunca podrás aplicar lo que te enseño. No tendrá sentido. ¿Quieren ser buenos vendedores? 

Tienes que poner orden primero. 

Muy bien, tienen algo de tarea. Esto es lo que quiero que hagan, quiero que tomen algunas fotos 

de su espacio, tal como está ahora. No lo cambie, y luego me dirás más tarde, cuando lo arregles, 

¿cómo se ve? La misma imagen, el mismo ángulo. 
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Atención 

Capítulo V 

Si conoce los fundamentos de un proceso o una producción, puede solucionar cualquier cosa. Su 

vida será menos caótico, menos doloroso, más fácil, más feliz, más alegre, más saludable. Va a 

empezar a hacer cambios en su vida. Comenzaras a crear tu propia vida y esa es la meta. Tu 

creas el tuyo y yo creo el mío. 

¿Recuerdas estas canicas de la charla acerca de la organización? Lo tocamos un poco, pero 

vamos a profundizarlo para ver cómo funciona. Creamos cosas prestando atención a las tareas 

involucradas. Puedes leer esto en todo tipo de libros de consejos. Es posible que haya visto y que 

hayas escuchado cosas como: “Si persiste, podrás crearlo.” 

Hemos tenido esas cosas de bla bla bla. Hay conceptos básicos sobre cómo crear cosas o cómo 

no puede crear cosas. Digamos que estas canicas son unidades de atención. Cada una de estas 

canicas es una unidad de atención. Lo que necesita saber es en qué grado tiene unidades de 

atención disponibles. Entonces, digamos que este eres tú y estas son todas sus unidades de 

atención. Eso significa que eres algo capaz. Es como si tuvieras toda la memoria disponible en la 

computadora. Todo el RAM es suyo, está vacío, no hay ningún programa instalado. A medida 

que transcurre la vida, las cosas suceden. Digamos que tienes una relación, y su pareja sale y te 

es infiel. Vas a tener la atención en eso. ¿Por qué hiciste eso? Digamos que su mamá o papá 

muere. Oh, esa es una gran pérdida. Ya ves, ahora tienes atención en eso. Esas se llaman 

pérdidas. Digamos que fuiste golpeado en la escuela. Eso fue bastante doloroso, muy humillante, 

por lo que la gente se reía de ti y esas cosas, te molestaban, eso es todo. Por lo tanto, perdiste 

más unidades de atención. Cuando digo pérdida, significa que estás atrapado allí, y ya no tienes 

las unidades disponibles. Digamos que tus padres se divorciaron. Oh, esa es una grande. Te lo 

diré por experiencia personal, porque mis padres se divorciaron cuando tenía unos ocho o nueve 

años y fue un desastre. Fue horrible. No entendí realmente lo que le sucedió a mi vida hasta 

después de que descubrí esto. Digamos que usted tiene un accidente automovilístico porque 

estaba ebrio mientras conducía, luego golpeo un poste y ahí se fue su automóvil. No sólo perdió 

su automóvil, pero tal vez usted perdió su licencia, recibió una multa. Fue un incidente muy 

doloroso.  

Vas a la escuela, fallas una prueba y no entiendes lo que el maestro te está enseñando. Fallas un 

año escolar; te echaron de la escuela. Fue doloroso. Quedaste embarazada y no quieres quedar 

embarazada, pero como te gusta el Tony, fuiste a él y terminaste embarazada. ¿Qué desastre? 

Eso asusta. Le dices a tus padres que estás embarazada y oh, Dios mío, te preguntan “¿Quién te 

embarazó?” ¿Y que si ni siquiera sabes quién te dejo embarazada? Porque estabas aquí y allá. 

Bueno, este tipo de incidentes en la vida toman tus unidades de atención y te derriban, como la 

mantequilla derretida sobre una tostada. Tu vida empieza derretirse y te quedan menos unidades 

de atención. El problema es que las unidades de atención son las que te hacen inteligente, 

capaz, saludable. Ellos son la vida que le das a tu cuerpo para que pueda restaurarse. 

Las unidades de atención son su agilidad, su creatividad, su memoria. Si esto está sucediendo en 

tu vida, estás perdiendo habilidades. ¿Por qué piensas que de repente aumentas demasiado peso? 
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¿Por qué crees que eres susceptible a las enfermedades? ¿Por qué crees que dudas de ti mismos? 

¿Por qué no eres lo suficientemente rápido? Puede ser aún peor. Tu pierdes tiempo y dinero. 

Sales de la universidad; piensas que estás seguro, y ni siquiera puedes alimentarte. Uno piensa: 

“¿Qué diablos es esto? Algo no está bien." 

Tu esposa te abandona, te divorcias. Todos los que participan pierden. ¿Qué pasa cuando 

mientes? ¿Tienes que prestarles atención a las mentiras? ¿Qué dije? No tienen que ser tan 

grande, pueden ser mentiras pequeñas. ¿Qué tal todos esos secretos que tienes que no le has 

contado a nadie? Poco a poco, cuando te preguntan: “Oye, ¿por qué no haces esto?” Usted dice: 

“No puedo, es demasiado difícil, es muy duro, estoy enfermo. No sólo estoy gordo, soy feo y 

enfermo y tengo compromisos que debo hacer, y no tengo tiempo para estudiar o hacer nada en 

la vida porque ya soy viejo. “ 

Lo que sucedió es que nunca aprendiste a vivir. Nunca supiste que las pérdidas ocurrieron. 

Piensas que es normal. La buena noticia es esta: si aprende cómo funciona la vida y comienza a 

comprender cómo suceden las cosas y comienza a recuperar las unidades de atención y 

recuperas tu vida. De repente esa alergia que tuviste se detiene. No es porque trataste la alergia, 

sino que trataste tu vida. Recuperas más y más unidades de atención. Ganas la capacidad de estar 

sano nuevamente. Tu cuerpo tiene la oportunidad de recuperarse. 

¿Qué pasa si no ves las conexiones? No ves que, si tratas mal a tu vecino de al lado, va a afectar 

tu vida. Tendrás pérdida de atención porque él podrá desquitarse contigo. Una vez que haigas 

empezado un juego, ¿te roba la atención? Secretos. ¿Tienes una amante que no crees que te va a 

afectar porque tu esposa no se ha enterado? Eres más débil debido a los secretos que tienes que 

guardar. 

Hay conexiones, te guste o no. Al ser infiel, deshonesto, mentiroso, engañar, robar, estos actos te 

matan porque tienes atención en lo que hiciste. Sabes que están mal. Nadie tiene que decirte: "No 

robes". Tú lo sabes. Por eso se llama consciencia. Si aprendemos cómo funciona la vida, 

comenzamos a entender lo que hicimos y por qué fue una imposición. Empiezas a recuperar 

unidades de atención. Empiezas a ser capaz. Al igual que en la computadora, de repente 

comienzas a cerrar ventanas y tienes más memoria. 

Mira esto, la nueva aplicación que instalé. Funciona rápido. Sin demora en la mensajería, nada. 

Verán, el secreto de la eficiencia es el control de las unidades de atención. Es por eso por lo que 

te hablé sobre el orden el otro día. Cuando tienes desorden, todo a tu alrededor te está hablando. 

Todo lo que te rodea está atrayendo tu atención. Es por eso que, si entras en un área muy 

confusa, te cansas, te debilitas. No duras tanto como lo harías normalmente. Vas a necesitar café 

y vas a necesitar esto, vas a necesitar eso porque de repente tienes sueño. Todo te está llamando 

la atención. Debido al desorden, cometes errores. No puedes trabajar en un área confusa. 

Si te conectas con alguien que está desordenado y confundido, él o ella absorberán tus unidades 

de atención. Te confundirás. ¿Como puede ser? Estás prestando atención a alguien que está 

confundido. Dime con quién estás hablando y te diré lo confundido que estarás. Usted cree que 

necesita ser amable con la gente porque se supone que es una buena persona. Yo selecciono con 

quién hablo o no. Es con fines de salud. Él o ella no se alinean conmigo. Lo siento mucho; No 
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hablo con él o ella. Ni siquiera respondo su correo electrónico o mensaje de texto. No quiero 

saber nada sobre ese individuo. 

¿Por qué selecciono con quién hablo? Porque sé cómo controlar mis unidades de atención. 

Digamos que tenía una esposa en la que no confiaba porque era promiscua y si tuviera la 

oportunidad, actuaría según sus deseos. La atención prestada a eso me debilitará para siempre. 

Siempre estaré mirando allí, siempre prestando atención. Si no puedo confiar en mi esposa, ella 

no puede ser mi esposa. De eso se trata la confianza. Se trata de que no necesito prestarte 

atención porque sé qué harás tu trabajo. Si no puede confiar en las personas que lo rodean, es 

mejor que no las tenga allí. Te debilitarán. Necesitas ser confiable; necesitas ser productivo; 

necesitas saber qué estás haciendo. Al entrenarlo quiero asegurarme de que no tengo que dedicar 

mis unidades de atención a usted en absoluto. Porque deberías ser una ventaja para mi vida, no 

una responsabilidad. 

¿Por qué necesitarías confiar en tu esposa para tu propia salud, para tu propia cordura? ¿Por qué 

debería él o ella necesitar confiar en ti? Debes ser leal y fiel y cumplir tu palabra. Desea que su 

esposa sea leal con usted. 

Trabajo en esta actividad importante de forma continuamente. Pregúntese: "¿Dónde tengo mi 

atención? Cuando sabes esa respuesta, duermes mejor. Relájate, enciende el canal de Disney 

Chanel, ve a ver a los Vengadores. Estar solo es más productivo y saludable que perder el tiempo 

con personas que están confundidas y que toman tu atención. Pierdes atención al grado de 

confusión. Necesitas tener el control de tu atención. 

En mi ejemplo, todas las vidas mostradas son como si hubieran sido untadas con mantequilla. 

Tienen medias habilidades. Hay algo positivo, hay algunas buenas noticias sobre esto. Si 

comienza a comprender su pasado y no deja que nadie le diga: "El pasado mes pasado que no 

existe". El pasado es tiempo en prisión, es increíble. Es lo que debilita a la mayoría de las 

personas. Tu pasado está en tu presente, tu pasado puede comer todos los días de tu existencia. 

Si miras tu pasado y estudias las cosas que estás aprendiendo ahora, dirás: "Oye, veo cómo me 

equivoqué allí. No sabía lo que estaba haciendo". Has aprendido, entiendes lo que hiciste, has 

asumido la responsabilidad. No solo recuperarás las unidades de atención, sino que también 

tendrás unidades nuevas. Así es como evolucionas, así es como creces. Mire su pasado, asuma la 

responsabilidad, aprenda a hacer esto y vea lo que ha hecho. Ganas nuevas unidades de atención 

porque aprendes algo nuevo. Esto te hará mejor. 

No importa lo que hayas hecho, debes mirarte como actor. Podrías decir: “Miré, pero no 

funcionó. Hice trampa, hice esto y aquello mal, pero veo lo que sucedió. También aprendí de 

esas experiencias ". Si continúas cambiando, llegarás a un punto en el que serás muy capaz, 

mucho más capaz que cuando comenzaste a perder habilidad. Cuando te recuperas te haces 

responsable de los errores que cometiste. Creces porque eres mejor que antes. Ese es el secreto 

de la evolución, del crecimiento, de la expansión. Los errores son buenos errores. ¿Por qué? 

Porque si los examina, aprende cómo sucedieron, su atención no se detendrá en los errores. 

Puedes aprender algo nuevo. 
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¿Por qué no aprendes antes de cometer errores? No sabes que son errores antes de que se hagan, 

porque esa era tu realidad. Ganas más y creces con la experiencia. No puedes tener miedo a los 

errores o equivocaciones. Hay dos preguntas que hacer: ¿Hubo algo que hice que hizo que el 

proceso no funcionara o fue algo que no hice que hizo que el proceso no funcionara? Si hace esas 

preguntas, se colocará en el centro de la corrección. Eso es control de costos y le permite 

aprender de las equivocaciones o errores. Esas preguntas abren la puerta a cualquier cosa. Te 

ayudan a recuperar las unidades de atención. 

Sigue buscando, sigue creciendo, sigue expandiéndote, sigue recuperando tus unidades de 

atención. La memoria que se ha abierto con todas esas ventanas en su computadora comience a 

cerrarlas. ¿Qué pasa? Te vuelves más rápido, mejor, aprendes, creces de tus experiencias. No 

importa lo que hayas hecho. Todo lo que debes hacer es empezar a buscar. Estás jugando contra 

ti mismo. Quieres vencerte a ti mismo. Desea ser mejor que usted, y así es como se hace. 

Cuando trabajas, hagas lo que hagas, si no funciona, dices: estoy haciendo algo que no funciona 

o me estoy perdiendo algo que no estoy haciendo. ¿Que no estoy haciendo? Entonces, te abres 

para ser un estudiante. Te abres a los datos. Te abres a la respuesta. Es como magia, encontrarás 

la respuesta frente a ti si haces esas dos preguntas, ¿qué hice o qué me falto por hacer? Tu 

progresarás. 

Cuando produzcamos y llamemos, los supervisaré. ¿Descubriré cuántas llamadas hiciste? 

¿Cuáles fueron las respuestas? Te guiaré y te diré lo que hiciste mal o bien en las conversaciones. 

Así es como aprenderás. Te perdiste este paso, ponlo, hazlo de nuevo. Es fácil una vez que lo 

sabes. Tengo que decirte esto. Mi abuela tendría este dicho y siempre sería: "Mijo recuerda que 

todo es fácil una vez que aprendes cómo hacerlo". Yo decía: "Abuela, esto es difícil. No existe 

un animal como el copey, simplemente no lo sabes. Dijo que la vida era difícil para mí porque no 

sabía y mi abuela tenía razón. Ni siquiera llegó al tercer año de la escuela, pero esta anciana fue 

increíble. Ya tendría 100 años si no hubiera fallecido. Nunca la vi enferma. Murió por falta de 

propósito, pero no porque estaba enferma. Se fue a la cama un día y dijo: “Esto es todo; Elijo 

morir ". Ella tiene estas ideas increíbles y una de ellas fue: “Si no estás listo, no estás listo Mijo, 

lo vas a estropear. Prepárese, aprenda cómo hacerlo y luego hágalo. Práctica, practica y luego 

hazlo. Lo haces y la vida será buena para ti ". Uno de sus dichos fue la definición de dificultad. 

“Nada es muy significativo. Es difícil porque no sabes lo que estás haciendo. Una vez que lo 

sabes, se convierte en un pedazo de pastel. Por lo tanto, no tiene que hacer tanto esfuerzo, la vida 

puede ser fácil, simplemente no lo sabe ". 

Crystal: Entonces, realmente me gusta esto. A veces las personas no piensan en cuánto espacio 

desorganizado puede tener en su cerebro, solo en usted mismo. Entonces, realmente me gusta 

esto. 

 

Bueno. Siempre recuerde, pensamos y percibimos con datos. Te voy a dar un ejemplo. Si un 

dentista mira su boca, verá ciertas cosas que usted no puede ver en su boca. Ves dientes y encías, 

eso es todo. La pregunta es ¿por qué su dentista puede ver cosas que usted no puede ver? porque 

el dentista ve lo mismo que usted con los datos, pero tiene más datos y experiencia. Ves cosas 



214 
 

con datos, escuchas cosas con datos, percibes cosas con datos. Si no tiene los datos, no puede 

verlos. Es invisible. Pero por eso ¿por qué no puedes ver la inflamación de una encía? 

Otro ejemplo, puedo mirar una unidad de aire acondicionado y ver a través de ella porque 

aprendí durante muchos años, que era mi primera profesión. Puedo saber qué estaba mal con el 

equipo sin siquiera abrirlo, puedo acercarme y escuchar el sonido saber de qué se trata. ¿Cómo 

puedo saber porque pienso y percibo por mi experiencia? El único propósito de tener datos es 

usarlos. Es por eso por lo que te estoy dando estos datos. Es por eso por lo que ustedes 

comienzan a ver cosas que están mal en lo que hacen y piensan. Siempre estuvo ahí. 

Lo único que realmente puedes dar a la gente son los datos con los que pensar. Déjelos 

resolverlo. Te daré el abrelatas y una lata de atún y lo abres. Tú tienes que resolverlo. Tal vez no 

sea atún, tal vez sea estiércol de vaca o algo así, pero quiero que lo descubras. No quiero 

involucrarme en tu vida, pero te daré el abrelatas. Eso es enseñanza, eso es entrenamiento, eso 

realmente ayuda a alguien. Entonces, no juzgues, entiende mejor. Todo lo que te estoy dando son 

datos para que puedas entender a las personas y comprenderte a ti mismo. Mira a la gente. ¿Por 

qué crees que no pueden verlo? ¿Por qué? ¿Por qué crees que no pueden ver algo tan simple? 

Seamos prácticos. ¿Por qué crees que las personas no forman líneas fuera de tu oficina? Porque 

no pueden ver lo que tienen y lo que sabes es una mejor opción. ¿Te gustaría saber qué es la 

comercialización? ¿Por qué tendrías que hacer encuestas? Entonces, podemos averiguar qué 

datos faltan para poder dárselos para que puedan verlos. Luego lo quieren, luego lo promoverán. 

Es por eso que, como estaba hablando con Don ayer y le dije, escucha, el secreto siempre es que 

él es realmente real para él en este momento y siempre es real en la medida en que puedas verlo 

porque tienes datos. 

La única parte que falta son los datos, los datos adecuados se comunican para que puedan ver el 

agujero que existe, la necesidad de llenarlo, para que puedan ver sus necesidades, para que 

puedan ver que usted puede cambiar las cosas. No lo cambias porque no pueden verlo. No 

pueden verlo porque no tienen los datos correctos para ver. 

Henry: 

¿Alguna pregunta, comentario? 

Alex: 

No tengo ninguna pregunta, pero definitivamente estoy listo para hacer algunas llamadas contigo 

para ver cómo puedo mejorar y, básicamente, lo que digo. 

Henry: 

Totalmente. Esta semana tendremos un poco más de teoría y luego la próxima semana 

deberíamos poder saltar a esas llamadas. 

Alex: 

Si suena bien. 
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Verdad 

Capítulo VI 

La vida es el resultado de cosas que entiendes. Cuando tienes dinero, cuando eres pobre, cuando 

estás en bancarrota, cuando estás abandonado, cuando eres traicionado, todo eso lo hacemos 

nosotros. Podemos estar inconscientes en la medida en que pensemos: "No hice nada". O culpas 

a un ángel, a tu fecha de nacimiento, a Dios, a la Virgen María o a quien quieras culpar. Esas son 

creencias personales, pero se basan en no mirar cuidadosamente lo que haces. 

Debe tener la información correcta para pensar con esa información. Como ejemplo, cuando el 

dentista mira sus dientes, está mirando con la experiencia de muchos dientes y encías y mucha 

práctica. Por eso ve las cosas. Solo ves tus dientes de forma aislada, en un grado limitado. 

Entonces, eres ciego y tonto en la medida en que no tienes datos comparativos, o tienes datos 

falsos. Ahora, mi objetivo es compartir datos con usted y decir: "Oye, me gusta más este". Piensa 

con él, huele con él, tócalo. 

Uno de los ejemplos que voy a compartir con ustedes es el dato de marketing senior. Es sobre 

todo desconocido, no tenerlo confunde a las personas. Hasta que comprenda esto, tendrá 

problemas en ventas y relaciones. 

Aquí hay una pregunta discutible. ¿Qué es la verdad? Es la pregunta que hizo Pilato antes de 

sentenciar a Jesús. La gente mata a otros y a ellos mismos por esta pregunta. Dirán: "Esta es mi 

verdad. Esto es verdad. El tuyo es falso. ¿De Verdad? Ah, así que aquí vamos. Esto es lo que 

encontré que tiene sentido para mí, y lo he visto funcionar el 100% del tiempo. La definición de 

verdad es lo que funciona, y lo que funciona más ampliamente en lo que se aplica. Pilato no tenía 

idea de que había creado una revolución con su no respuesta a su pregunta. No era un 

pragmático. 

¿Qué es lo que funciona en la vida? Cuando observas a las personas y recuerdas el ejemplo de la 

torre de transmisión y la radio. Bueno, a las 9.20 de la mañana, esa es tu verdad. La realidad de 

los dos comunicadores es su verdad. ¿Quién eres para venir y decirle a alguien que su verdad no 

es la verdad, pero la tuya es? ¿Quieres problemas? Puedes entrar en discusiones sobre la verdad. 

Todos tienen razón. Es una de las lecciones más importantes que he aprendido sobre las 

personas. Todos tienen razón. ¿Y adivina qué? Nadie tiene derecho a cambiar lo que es correcto 

para ellos, excepto ellos mismos. Entonces, cuando cambias de opinión por una verdad mejor, 

entonces es una verdad nueva. ¿Te funciona? Quédatelo. Mientras funcione para ti, está bien. 

¿Tú entiendes? Te mostraré cómo esto afecta las relaciones. 

Digamos a una persona: "¿Por qué estás bebiendo? Es realmente malo. No deberías estar 

bebiendo. Beber es su verdad. Él o ella quiere beber. Ese es un tipo de vida hecho por una razón 

equivocada. Pero la verdad es la verdad. Esa persona siempre tiene la razón. Y, bueno, tal vez la 

mente de esa persona cambia. Oh, puedes ser más justo, supongo. Tú decides. Entonces, nadie se 

mete con mi verdad y yo no me meto con la verdad de nadie. ¿Tú entiendes? Esto es lo que es 

verdad para mí. Lo he visto funcionar. Comparto mi verdad Tal vez esto no tiene sentido para ti. 
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No te preocupes por eso. No tienes que usarlo. Mira lo que sucede cuando lo usas correctamente. 

Vea si le da resultados. 

Hay una ley de ventas y marketing. Recuerda la definición de verdad. Lo que funciona más 

ampliamente a lo que se aplica. Si demuestras que tu verdad funciona mejor, la gente elegirá tu 

verdad. ¿Por qué? Porque funciona mejor Es simple. No tienes que decir: "Tu verdad es mala". 

En su lugar, diga: "Entiendo lo que estás diciendo". Y él puede decir: "¿Qué pasa con tu verdad? 

¿Qué hay de esto o aquello? "Y usted responde:" Bueno, creo que de esta manera ". Y él dice:" 

Oh, realmente, guau, esto realmente tiene sentido para mí ". Míralo de una manera muy práctica. 

Mira si esto funciona para ti 

La verdad se usa en la medida en que funciona. Le muestras a la gente al no decir que algo está 

mal con ellos. Ven que lo haces más fácil, mejor y más efectivo. Ellos lo entenderán. Cada uno 

de nosotros quiere mejorar en nuestra vida. La vida se trata de mejorar. Entonces, si te muestro 

un método mejor, dices "Hmm". Podrías decir: "Bueno, lo rechazo". porque quieres ponerte justo 

en frente de mí. Está bien. No voy a hacer nada en contra de eso. Pero si te muestro una mejor 

manera, puedes pensar en eso. No puedes ver cosas que ya has visto. Así es como se difunde la 

verdad y ese fue uno de mis secretos con el Centro de Beneficios Médicos. 

Estaba en mi presentación. Se basó en una Ley Superior. No me meto con la realidad de las 

personas, porque tienen derecho a su realidad. Lo que digan es correcto, es correcto. Sea cual sea 

su Dios, o sus ángeles o sus velas, no me importa. Están practicando el derecho a vivir y crear 

cualquier verdad que sea. Respondo, ¿está funcionando para ti? Si es así, quédatelo. Si me 

preguntas sobre mi verdad, la compartiré contigo. La gente dice: "Hmm". ¿Por qué dicen, 

"Hmm?" Porque puede ser mejor que su verdad. Quizás sea un mejor plan. ¿Qué plan quieres? 

Venderás de acuerdo con esta Ley Superior. Entonces, si usted cambia las mentes de las 

personas, puede mostrar respetuosamente que su verdad funciona mejor, y ellos elegirán su 

verdad. El respeto es solo dejarlo ser. Se muestra en los gestos que manifiestan importancia para 

alguien. Eso es todo. El respeto es lo que dices que de alguna manera comunica que la otra 

persona es importante y que te importa lo que estás diciendo. Si respetuosamente muestras tu 

verdad sin insultar, sin decir: "Oh, la mía es mejor que la tuya, y eso me hace superior a ti" 

puedes hacer que la otra persona adopte tu verdad. 

Esto se trata de la vida. La vida es comercialización. La comercialización es vida. Si no entiende 

esto, está entrando en el campo equivocado. Eso no es vida. No se trata de tener éxito o no. No 

vas a tener éxito. Entonces, si respetuosamente demuestras que tu verdad funciona mejor, ellos te 

elegirán automáticamente. No importa qué tipo de verdad sea. Puede ser una verdad religiosa, 

soluciones de salud, problemas de dinero, cualquier cosa. Si se demuestra que es mejor, más 

limpio, más agradable y ayuda a más personas, se elegirá. "Oye, ¿cuánto dinero estás ganando?" 

"Bueno, les estoy haciendo 500 dólares a la semana". "Guau. ¿Qué haces?" Bueno, hago esto, 

esto y esto. "" Está bien. Y, bueno, ¿cuánto tiempo pones allí? "" Bueno, 40 horas. Mínimo. "" 

Está bien. "" Y a veces tengo horas extras. Tengo 550. "" Está bien. Todo bien." 

"Oye, escucha, ven aquí. Déjame mostrarte algo. Si trabajas y haces esto, lo que puedo enseñarte, 

en aproximadamente una semana puedo enseñarte cómo hacerlo. Si haces esto en 20 horas, ganas 
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mil dólares, ¿verdad? Sí, agradable, limpio y legal. ¿De acuerdo? Puedes irte a casa ". "Estoy 

interesado." ¿Porque estas interesado? Porque es una mejor verdad. Así es como haces esto y 

prestas mucha atención. Pides con mucho respeto ver lo que tienen. Luego, con mucho respeto, 

muéstreles lo que pueden tener. Dios mío, qué secreto. Y has estado tratando de vender. No 

vendes Haces que la gente se dé cuenta. 

Vender es acerca de la conciencia. No se trata de aprender un discurso. Eso es para un idiota. 

Nunca se les enseñó correctamente. Vender es fácil, siempre y cuando no juegues juegos sin 

sentido. Puede convertirse en un gran vendedor y un gran vendedor por teléfono. Harás una 

matanza si lo haces bien. Entonces, esto es lo que haces. Muéstreles lo que tienen, luego 

muéstreles lo que pueden tener. ¿Saben lo que tienen? Algunas personas no lo saben. Lo que 

quieres decir es: "¿Tienes esto?" Y él dice: "No. No lo tengo. No lo tengo". 

O puedes hacerlo al revés. Puedes comenzar con lo que tienen y luego con lo que no pueden 

tener. Pero quieres mostrarles las diferencias. Lo que puedes tener y lo que tienen. "Oh, tienes 

eso. Está bien, bien. Mira, si puedes tener esto. ¿Tienes eso? No, no lo tienes". Lo que 

normalmente hice en los programas de Medicare Advantage es comparar lo que las personas que 

acudieron a mí para conocer sobre Medicare les muestran lo que tenían en Medicare y lo que 

podrían tener en el plan Advantage sin ningún costo. Fue una mejora dramática para ellos. Ellos 

decidieron. 

Mostré los beneficios. Les dije exactamente paso a paso lo que tenían. Muchos de ellos no sabían 

que tenían todos estos beneficios. Entonces, ellos decían "Guau". Lo miraron. Apreciaron lo que 

tenían. Yo dije: "Bien". Voltee la página nuevamente hasta que llegaron a un punto en el que 

vieron cada beneficio comparado. En el lado izquierdo de los beneficios de Medicare. a la 

derecha, los beneficios del Plan Medicare Advantage. Les haría mirar, “Esto es lo que tienes. 

Esto es lo que podrías tener ". Aquí en medicamentos recetados, no tiene cobertura. Aquí tienes 

cobertura total. Aquí tienes esto; Aquí no tienes eso. Y lo vieron por sí mismos. Y se 

inscribieron, miles y miles de ellos. 

A veces las personas tenían que cambiar de médico. Ocho de cada 10 personas cambiarían si su 

médico no estuviera en el programa. ¿Por qué? Porque se dieron cuenta de todos los mejores 

beneficios. No estaban al tanto de eso. Si lo haces de manera diferente, es una invalidación. 

Porque le estás diciendo al paciente que lo que tiene apesta. Dirá: "Soy superior a ti. Soy más 

inteligente que usted. Tengo algo mejor que tú. Ese no es tu derecho a decir algo así. Cuando 

tomas esa posición, te equivocas. Definitivamente no lo estás haciendo funcionar. Lo estás 

haciendo muy difícil para ti. Esa es su posición para decir si es mejor o peor. No tienes derecho a 

cambiar su verdad. Tienen pleno derecho a cambiar su verdad. 

Entonces, todo lo que hice fue mostrarles. ¿Y adivina qué? Las ventas fueron asombrosas. 

Literalmente, mis ventas fueron del 100%. Porque los califico hasta el final. Si de vez en cuando 

tenía uno que no tenía, lo hacía. "Está bien. Entonces, antes de que sigamos brindándote más de 

estos beneficios, porque definitivamente hay más de lo que te mostré, necesito asegurarme de 

que estamos en la misma página. Ahora levanta la mano, aquellos que no cambiarán su doctor no 

importa qué ". Y algunos levantarían sus manos. Y nos dirigíamos a ellos y les decíamos: 
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"¿Cómo se llama el médico? Oye, está aquí. No tienes que cambiarlo. Oh, él no está aquí. 

Tendrías que cambiarlo". Bueno, muy pocas personas se levantarían y se irían debido a la 

elección del médico. El costo se convirtió en la principal preocupación, por lo que cambiaron de 

médico. 

Pero la clave es no pasar esa línea tratando de decirle a la gente lo que está bien o mal. No te 

metas con su verdad. ¿Quién eres para juzgar la verdad de alguien más? No tienes ese derecho. 

Todos tienen su propia realidad. 

Se llama datos agregados inaplicables en nuestras conversaciones. ¿Qué tiene eso que ver con 

esto? Si esa es su verdad, ¿adivina qué? Mi verdad es que no es real. Ellos cambiarán ¿Por qué? 

Porque mi verdad en ese caso es superior a su verdad. Si su programa es superior a su programa, 

cambiarán a su programa. 

Si dominas la verdad y entiendes a las personas, podrás ser un gran vendedor telefónico. ¿Por 

qué quieres hacer una encuesta? Aquí hay una pregunta. Desea realizar una encuesta para 

averiguar qué tienen, para que eventualmente pueda mostrarles lo que pueden tener. Y es por 

eso, por lo que es tan esencial hacer encuestas. Y haces encuestas sin insultar a la gente, sin 

hacer que se equivoquen acerca de su verdad. 

¿Por qué quieres invalidar a las personas? ¿Por qué entrar en un juego? ¿Lo hará equivocarse? Y 

eso es lo que hacemos gran parte de nuestro tiempo. Queremos estar en lo correcto al 

equivocarlo. Queremos ser altos haciéndolos sentir bajos. Queremos ser inteligentes haciéndolo 

sentir estúpido. ¿De Verdad? No, o lo sabes o no lo sabes. 

Jugamos estos pequeños juegos en ventas y en la vida. Si juegas ese juego, pierdes. No importa. 

Puede ganar hoy, pero perderá mañana. Es algo que debes tener en cuenta. Ese es el propósito de 

las encuestas. El propósito de las encuestas es crear líneas de comunicación, para que pueda 

alcanzar realidades y acuerdos. Crea dos. Encuentra lo que la gente quiere y necesita. 

¿Especialmente, encontrar lo que tienen? Puede que no tengan nada. Por lo tanto, se sorprenderá 

si hace esto correctamente y capta la atención, el interés y la confianza de las personas. Es 

realmente así de simple. 

Te daré otro ejemplo. Si los padres constantemente les dicen a los niños lo que es bueno y lo que 

es malo en las costumbres y culturas, ¿quién demonios eres para decirles a sus hijos lo que está 

bien o mal? Tampoco tienes derecho, tal vez incluso en tu propia familia. Pero yo soy su papá. 

Bueno, supongo que no sabes cómo ser papá o jefe. Tomemos el aspecto comercial. Si quiero 

corregirlo o entrenarlo, no puedo comenzar insultándolo, diciéndole que sus pensamientos e 

ideas están equivocados. Dirás, "¿Por qué?" Porque eso es una invalidación. Una invalidación es 

un ataque. Las palabras son como pegarle a alguien. Estás siendo atacado por una invalidación 

cuando alguien quiere demostrar que tiene razón y que estás equivocado. Entonces, oh, me 

golpeaste, te devolveré el golpe. 

Los padres o jefes o personas de la tercera edad deben aprender a capacitar y educar a las 

personas. No usas, eso está mal. Usas cosas como, podemos mejorar eso. Eso podría ser mejor. 
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Déjame mostrarte una mejor manera. Mira si es mejor para ti. Tú decides, nadie está equivocado. 

Siempre pueden ser mejores. 

Muchas personas que me conocen desde hace años dicen: "Hombre, has cambiado bastante. No 

eres el mismo esposo. No eres el mismo amigo. Eres mucho mejor en lo que haces". Yo digo: 

"Porque eso es lo que quiero hacer; cambiar de las cosas malas a las buenas". Nunca los vi como 

malos. Fue entonces cuando empecé a cambiar. Vi que mis acciones tuvieron un resultado 

específico. Y si mejorara mis pensamientos, tendría mejores resultados. Así que lo hice. Pero no 

porque fuera malo, solo mejor que antes. Estoy siendo más eficiente. Eso es todo. 

Así es como haces las ventas y así es como tratas a las personas. No tratas a las personas 

haciéndote el correcto y ellos los equivocados. Así es como tienes un esposo o una esposa. 

¿Quieres tener un matrimonio muy incómodo? Intenta evaluarlo. Bueno, esto está bien, y esto 

está mal. Veo a mi esposa, ella hace cosas que, digamos, no son óptimas. Y lo tolero. Y cuando 

tengo la oportunidad, me comunico con ella. 

Si tiene problemas con la verdad, al hablar con las personas y hacer que se equivoquen, no puede 

ganar dinero con sus elecciones porque sus líneas de comunicación se apagarán. Le he dicho a 

Don muchas veces que realmente amo este concepto de la cooperativa. Es cuestión de ajustarlo 

con encuestas, obtener los datos correctos, pero venderlo es pan comido si sabes cómo hacerlo. 

¿Quieres hacer que la gente se equivoque? Bien, buena suerte. ¿Crees que tienes razón? No. No 

tienes razón. Siempre tienes la razón Al igual que todos los demás. Como todos lo tienen. Usted 

dice: "Cuando veo que llueve, va de abajo hacia arriba". ¿Lo hace? Si. Bueno, la próxima vez 

que lo haga, muéstramelo. Quiero verlo. Bueno, ¿por qué no me crees? No es mi creencia. Solo 

muéstrame la próxima vez que lo veas. Eso es todo. ¿Ves lo que quiero decir? La gente siempre 

quiere ganar eso. Para ganar esa rectitud. Hablo con las personas, las examino respetuosamente y 

descubro lo que tienen. Te sorprendería que no sepan lo que tienen y lo que están pagando por 

ello. 

Los muchachos de Medicare descubren: "Oye, tenía seguro y fui allí, y no sucedió. Siempre me 

cobran, y ven esto, y pensé que estaba cubierto". Todos se molestan. Es entonces cuando podrían 

cambiarse a otro seguro o ir a la cooperativa o, mira, estar interesados. ¿Correcto? No tienes que 

esperar por eso. Hágales saber lo que tienen. 

Se dan cuenta de lo que tienen aquí. Déjame mostrarte la cooperativa. Ahora debes ser realmente 

estúpido e inconsciente para no ver estupidez e inconsciencia, ¿verdad? Por eso no vendemos. 

Esa es la razón, incluso si está chapada en oro y le dan dinero, todavía no lo venderá. Porque 

tienes este modo. Este modo de justicia. Tienes razón. Y luego te enseñaré por qué se te ocurre 

esa estupidez, para que puedas deshacerte de ella. Y tu relación comienza a mejorar. Venderás 

mejor. Lo haces mejor Esa es realmente la razón por la que estoy aquí hablando contigo, porque 

creo que las personas, si se presentan con corrección y se comercializan correctamente, irán a la 

cooperativa. A ellos les encantará. No hay forma de que no puedas amar eso. Bueno, ¿por qué no 

puedes amarlo? Porque no lo sé. Tal vez no lo estás mostrando bien. Quizás no sabes lo que estás 

haciendo. 
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¿Me pregunto qué demonios estás haciendo? Quizás estés ahí por el dinero. Escucha, ¿quieres 

ganar dinero? Hazlo bien. Ganas mucho dinero. No hay nada malo en querer dinero. El dinero no 

es malo, no es bueno, es lo que haces con él, ¿verdad? Entonces, aprende a hacerlo bien. Y esa es 

una de las mayores lecciones. Es por eso que estaba llamando a esto un dato senior en la vida. 

No solo una cooperativa o comercialización. ¿Tú entiendes? Las personas tienen sus propias 

religiones. No me importa Sus propias tendencias sexuales. Quiero saber qué seguro tiene para 

poder averiguar los beneficios y mostrarle los beneficios reales que obtuvo. El 80% de esas 

personas no saben qué demonios tienen. Lo hacen por instinto, por comercialización totalmente 

hipnótico. 

Es como cuando tomamos Coca-Cola. ¿Sabes lo que estás bebiendo allí? Coca. Oh lo siento. 

Coca-Cola Light. Hágales saber un poco sobre qué es eso, y no lo beberán. No lo beberán. Bebes 

esa mierda porque te comercializan hipnóticamente. Coca-Cola y el oso polar. Y dices que es tu 

verdad. Oye, sigue bebiéndolo. ¿Cómo te va? Bueno. Todo bien. Pero digamos que diré: "¿Sabes 

qué hay en esa botella? Déjame mostrarte". 

En la actualidad tengo cinco de mis hijas aquí, en este momento. ¿Bueno? Todas viven conmigo. 

Nunca, nunca, nunca beben Coca-Cola o Sprite ni nada de eso. Y usted dice: "¿Por qué no les 

gusta eso?" Bueno, les mostré videos de lo que es Coca-Cola. Le dije: "Si quieres un trago, 

depende de ti". y ellos dijeron que no. Depende de ellos, pero nunca lo hacen. Tienen, por 

ejemplo, ciertas decisiones dietéticas que tomaron. Tienen su propio poder de elección. Nunca 

interfiero con eso. Los hago mirar, les dejo decidir. Así es como crías hijos. Así es como 

enseñas. Así es como manejas una empresa. 

Este es uno de los fundamentos de la vida. Si tienes pareja, averígualo. Mira, si estabas violando 

esa ley. ¿Por qué es tan difícil? Ahora ya lo sabes. La gente prefiere enfermarse que aceptar la 

verdad a veces. Se ponen muy enfermos. 

Hola Alejandro, háblame. ¿Cómo te va? 

Alex: 

Oh, va perfecto, hombre. 

Henry: 

¿Te gusta esto? 

Alex: 

Oh si, absolutamente. Siempre tengo ganas de aprender algo nuevo y seguir adelante, hombre. 

Henry: 

Buen hombre. Bueno. Piensa con estos datos y verás lo que quiero decir. 

Alex: 

Sí señor. 
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Henry: 

Muy bien. Muy bien. Mateo, ¿alguna pregunta? ¿Algún comentario? 

Matt: 

No, es un concepto muy general. Se lo agradezco. Concepto muy general del que estás hablando. 

Y me gusta escucharlo porque me permite desarrollar mi propia mente y ampliar mis 

conversaciones con otras personas. Es bueno. 

Henry: 

Buen hombre. Bien bien. Señorita Crystal, dime qué está pasando. 

Crystal: 

Está todo bien. Todo está bien. Me gusta. 

Henry: 

Bueno. ¿Algo te ha pasado algo por la cabeza cuando estábamos escuchando esta información? 

Crystal: 

Déjame ver. No, no lo creo. Creo que me gusta el hecho de que lo hubiera hecho de la misma 

manera, pero me gusta el hecho de que definitivamente pones allí que debe hacerse con respeto. 

Pero estoy completamente de acuerdo con todo lo que dijiste. Quiero decir, por el hecho ... esa es 

la única forma en que esto funcionará, es la única forma ... la cooperativa es buena, como dijiste. 

Es realmente increíble que la gente no esté tumbando puertas para tratar de conseguirlo. Porque 

... cuando abres los ojos a lo que realmente tienes, lo que puedes obtener y lo que no puedes 

tener y lo que es esto, y, quiero decir, todos deberían acudir a nosotros. Empleadores, individuos, 

todos. 

Henry: 

Exactamente. 

Crystal: 

Entonces se trata de ... encuestar a las personas, descubrir lo que tienen. 

Henry: 

Ahí tienes. 

Crystal: 

Educándolos. Es educación y conciencia. Eso es todo lo que es. Si no lo saben, ¿cómo pueden 

hacerlo mejor? 

Henry: 

Exactamente. 
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Crystal: 

Lo dejamos en sus manos. 

Henry: 

Exactamente. Básicamente es una barrera de marketing. Eso es todo. El marketing es el arte de 

comunicar algo que es real, necesario y deseado, en beneficio de la persona. Eso es todo lo que 

es. No es como Facebook, Twitter y YouTube. Esas son herramientas. Esos son vías. Si los 

necesita, úselos. Si no, no lo haces. Los usos, pero la comunicación tiene que estar allí primero. 

¿Qué es lo que estás transmitiendo y así es como puedes mejorarlo? De lo contrario, no, hombre. 

Tú fracasarás. Los indicadores de fracaso son el esfuerzo. Cuanto más esfuerzo tengas para 

ponerlo, más fallas, más lo estás haciendo mal. Cuanto más fácil sea, mejor lo estás haciendo. 

Bill Gates tenía un punto de vista sobre a quién debería dar algo para desarrollar. Y él dijo: 

"Consigue al tipo más vago". ¿El tipo más vago? Él dice: "Sí. Y dile que necesito hacer esto". 

Bueno, debido a su holgazanería, siempre desarrollaría algo realmente rápido, muy rápido, muy 

rápido, realmente eficiente. Entonces, puede tener tiempo libre para salir y hacer otra cosa. 

Holgazanear Amo la pereza. ¿Por qué? Porque no quiero estar haciendo esto. Quiero ir a jugar 

con mis chicas. ¿Correcto? Entonces, me aseguro de hacer las cosas bien, hacerlo bien una vez, y 

es realmente rápido, y tengo todo el tiempo para jugar con mis chicas. Me voy la semana que 

viene. Estaré en Las Vegas. Acabo de llegar de Disney. Estuve dos meses. Cuando regrese, 

iremos a Disney nuevamente. Y luego nos vamos ... es mi vida. Es por eso que desarrollé 

marketing, porque soy un tipo vago. No me gusta trabajar. 

¿Tú entiendes? Entonces, hazlo bien. Te digo; te queda mucho tiempo libre. Las personas 

inteligentes hacen las cosas muy rápido. Haz cosas que funcionen, que sean fáciles. Entonces, 

puedes tener todo el tiempo del mundo. Ve a dormir o ve la televisión, lo que quieras hacer. 

Aprende a hacerlo bien, aprende los conceptos adecuados, tal como te estoy mostrando, y te 

haces rico ... porque si te gusta la pereza, te gusta el dinero. Quieres dinero fácil. El dinero fácil 

es cuando sabes cómo hacerlo en abundancia con muy poco esfuerzo. No robarlo ni sobornar ni 

vender coca. Lo logras en este concepto de salud, porque es muy necesario. Es como un territorio 

virgen. La gente no puede verlo. Estoy como, "Bueno". 

Pero somos ignorantes. Eso nos hace estúpidos, porque pensamos con la información incorrecta. 

Usamos mucho esfuerzo. Cuando miramos la vida, es difícil, ¿no? Dios mío, te has esforzado 

mucho. Cuantos más músculos necesites, más débil eres, hombre. No necesito eso Solo hazlo 

bien. Aprenda como hacerlo. Y ese es mi trabajo con ustedes. ¿Bueno? Muy bien, gente guapa. 

Los dejo ir. Te veo mañana. ¿Acuerdo? 

Crystal: De acuerdo. 

Alex: Sí señor. 
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 Axiomas de Expansión 

Capítulo VII 

 

Lo que compartiré con usted es vital para usted en cada área de su trabajo: relaciones, llamadas a 

personas, distribución de volantes, cualquier cosa que haga o desee. Se llaman axiomas o 

truismos de expansión. Hay reglas y regulaciones en lo que hacemos y decimos que a veces no 

sabemos. Hay causas de acciones que crean un camino, y cuando se sigue ese camino, puede 

llegar con éxito a su destino previsto. Si te detienen, hay sanciones. Puedes fallar 

dramáticamente. Estas fallas resultan en pérdida de expansión. Si conoces axiomas o truismos, 

podrá expandirse y tendrá mucho éxito. 

No importa lo que hagas. De todas las conferencias que he dado a personas (científicos, 

sacerdotes, profesores, médicos y laicos), la mayoría de esas personas ignoran por completo estas 

reglas y la vida es difícil para ellos. No entienden cómo funciona realmente la vida. Se les ha 

enseñado incorrectamente con mucha información faltante. La conferencia de hoy es para que 

entiendas el axioma de la expansión y pienses con él. 

¿Qué es un axioma? Es un principio o ley establecida de cualquier ciencia, religión, filosofía o 

arte. Estos son temas en los que hacemos acuerdos de alto nivel. Aquí es donde se establece el 

sujeto y se puede construir sobre él. Son acuerdos como hemos hablado anteriormente sobre la 

verdad. Mantenlo simple, estúpido. ¿Correcto? Son acuerdos que se han vuelto tan comunes que 

se han convertido en leyes. Debido a que son leyes, si no las cumple, se lo penalizará. Si está en 

una religión, podría ser expulsado de la iglesia o en un gobierno podría ser expulsado de su 

cargo. Su negocio, sea lo que sea, se basa en tales leyes. 

Si se ignoran los axiomas con reglas y regulaciones, una empresa no puede funcionar bien y 

puede fallar. La expansión es un axioma y en los negocios significa: "Quiero más, quiero más 

clientes, quiero más pacientes, quiero más médicos, quiero una clínica, quiero un hospital". Cada 

vez que diga: "Quiero expandirme", debe recordar que la expansión requiere más orden. La 

implementación del nuevo orden siempre creará confusión. 

Como ejemplo, queremos limpiar una habitación desordenada que está llena de cosas. Usted 

dice: "Puedo tomar el control de la habitación de al lado y hacerla más grande. Ahora puedo usar 

dos habitaciones. "Eso es expansión. Bueno, la expansión, porque no es ordenada requerirá que 

limpies esa habitación o no podrás usarla. Tendrás que conseguir algunos guantes, bolsas 

pesadas, botes de basura, cajas y ayuda para deshacerte de todas esas cosas innecesarias. 

Esta es la confusión que resulta de la expansión mostrada de una manera fácil de entender. 

Entonces, aquí está el truco. Ignora la confusión y continúa poniendo más orden. Si estás listo 

para poner las cosas en orden, estás listo para eliminar esta confusión. No te quejes cuando 

encuentres una rata muerta, o el olor empeore o tengas más bolsas. No te quejes. Porque si 

comienzas a quejarte, es como si estuvieras luchando contra este trastorno. Ese es tu progreso. 

Hazlo. Si no desea continuar después de hacer la primera habitación, no continúe haciéndolo. 

Pero así es la vida. Entonces, lo que hacemos es quejarnos, y nos quejamos, pero debemos 
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manejarlo. Consigue más bolsas. Consigue más guantes. Si quieres limpiar la habitación, quieres 

poner más orden, tienes que hacer la limpieza. Ignora lo que se avecina y sigue limpiando. 

Terminarás con una habitación limpia. 

Ahora, a muchos de nosotros nos gustaría tener más, pero no estamos listos para eso porque 

tenemos pequeños botones, cosas que nos molestan. Si tiene alergias y no le gustan los malos 

olores y no le gusta ensuciarse, sabe que no le gusta esto. No estás listo para esta expansión. Por 

lo tanto, no quieres tener gente así a tu alrededor. Mira, bueno, malo y feo, debes hacer que esto 

suceda, ¿verdad? De acuerdo, vámonos. 

A menudo, nos quejamos y dejamos de trabajar y decimos: "Oye, este es un trabajo demasiado 

desagradable". Solo haz tu trabajo. Sigue limpiando, sigue ordenando, sigue entrenando. Sigue 

descubriendo lo que no sabes. Seguir aprendiendo. Hay cosas que no sabes. Por eso no los 

entiendes. Por eso te estás quejando. Entonces, a medida que pone las cosas en orden, debe ser 

capaz de ignorar lo injusto de las tareas. 

Déjame darte un ejemplo. Estamos en este autobús yendo a un lugar en particular. En el camino 

a alguien le duele el estómago y vomita por todas partes. ¿Qué vas a hacer? Tendrás que lidiar 

con eso, lidiar con el desorden hasta llegar a la terminal de autobuses. Puedes hacerlo. Ahora, 

supongamos que toma otro autobús para continuar adelante en su vida, en sus proyectos. Puedes 

ser selectivo. Puedes subirte al próximo autobús, pero no con el tipo que tenía dolor de estómago 

o no cuando tienes dolor de estómago. 

No renuncies al trabajo que está poniendo orden en tu vida, reevalúa. Tienes una meta, llegaste 

hasta aquí, pero no puedes ser guiado para siempre. Debes manejar esto y aquello. Debes cumplir 

tu objetivo. De eso se trata la planificación. Cada vez que avance, debe reevaluar quién está 

ayudando y quién no. ¿Quién te ayudará a partir de este momento? 

Una vez, tomé un autobús, un Greyhound de Miami a Houston, y fue interesante porque varias 

personas abordaron en Miami. Comenzamos el viaje, y cuando llegamos a Fort Lauderdale, 

algunas personas se bajaron, otras se subieron. Bueno, llegamos a Tampa, algunas personas 

subieron, otras bajaron. Fue interesante Y luego, cuando llegamos a Tallahassee, yendo al oeste, 

algunas personas subieron, alguien se bajó. Cuando llegamos a Houston, dije: "¿Me pregunto 

quién lo hizo? ¿Quién comenzó con nosotros?" Había una pareja en el autobús cuando llegamos 

a Houston que había comenzado en Miami. Entonces, me acerqué a ellos y les dije: "Hola, 

ustedes vinieron de Miami, ¿verdad?" Y él dice: "Cierto, pero ustedes también lo hicieron". Le 

dije: "Sí, nadie más llegó hasta aquí, solo fuimos nosotros". 

Lo que intento decirte es esto. La vida es una aventura. Es un viaje Yo espero que sepas; ¿Qué 

estás haciendo en la vida y qué progreso estás haciendo? Habrá aspectos de su vida, relaciones 

en su vida, personas con las que trabaje en su vida que cambiarán. La gente se subirá y bajará del 

autobús. Tienes que saber individualmente lo que realmente quieres. La mayoría de la gente no 

lo sabe realmente. Se casan, tienen hijos, hicieron esto y luego hacen eso. No saben lo que 

quieren. Ellos piensan que lo hacen. Pero, si miras dentro de sus corazones y descubres que son 

individuos muy infelices y confundidos. Realmente no se divierten o trabajan en el lugar que les 
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gusta. La vida y los proyectos se hacen por etapas y usted reevalúa cada vez para ver quién 

continuará con usted. 

Mantenga su palabra, haga que suceda, tolere, no renuncie. Haz que suceda hasta la siguiente 

etapa, y luego reevalúa, está bien. Como sabes lo que quieres, debes seleccionar quién estará 

contigo en la próxima etapa. Si su objetivo es el mismo que el de su esposa, llegará hasta el final. 

Si es el mismo objetivo. Algunas personas quieren comenzar en la misma dirección que tú, pero 

quieren bajarse en Tallahassee o en Tampa. Podrían decir: "Sí, quiero ir a Houston", para que 

puedan estar en el autobús. Pero cuando llegas a Tallahassee, disminuyen la velocidad. Quieren 

bajarse. Encontrarán una excusa. Si realmente quiere llegar a Houston, lo hará posible. Te 

quedarás por ahí. Pero la vida funciona de esa manera, por lo que cada faceta es un poco más de 

confusión que necesita eliminar, entonces tiene una mejor habitación, se expande, conquista 

nuevos objetivos. Aprenda de esos errores que comete mientras lo hace realidad. 

Todos esos errores, todas esas barreras no son una razón para dejar de fumar. Es una razón para 

aprender. Pero aprenderá y solicitará, si sabe lo que está haciendo y sabe a dónde va. Esa es la 

clave. Es por lo que puede expandirse continuamente y divertirse haciéndolo. 

Quizás nunca tuve los datos correctos. Tal vez los datos con los que estoy pensando son 

estúpidos, tal vez no funcionen. Tal vez no sé cómo expandirme. Tal vez no estoy listo para 

limpiar esa habitación porque la vomito al ver un olor extraño. Quizás yo no. Así es como juntas 

tu vida y eres capaz de expandirte. Obtenga los datos correctos. 

Entonces, si desea expandirse, debe ser capaz de tolerar el desorden y la confusión que surge de 

ese desorden. El truco para esto es simplemente ignorarlo. Tolere hasta llegar allí, luego vuelva a 

planificar, reprogramar, reorganizar. No puedes subir a ese viejo autobús. Si te preguntara qué 

estás usando para pensar, ver y sentir. La respuesta sería datos. Son solo datos. 

Si cambia los datos, cambiará su forma de pensar, ver y sentir. ¿Cómo puedo saber? Bueno, yo 

sé. Puedo ver, tengo datos que me ayudan a ver las cosas. La habitación era un desastre, pero la 

persona que la usaba no podía verla porque no tenía los datos correctos. Entonces, hace planes y 

hace cosas con el desorden que puede ver, pero no tiene los datos correctos, por lo que no tiene 

orden y no progresa. 

¿Qué paso das? Cometerás errores y lucharás y perderás. Vas a progresar y retroceder. Va a ser 

difícil porque no tienes los datos correctos para pensar, ver, sentir. Entonces, aquí están los datos. 

¿Como pensamos? Pensamos con datos. Como ejemplo, exprimes las naranjas para obtener jugo 

de naranja. ¿Qué pasa si eliges naranjas agrias? Obtienes jugo de naranja malo. ¿Qué piensas de 

ti? ¿Qué piensas de la vida y de Jesús y Muhammad, todos esos datos que te dieron? Son todos 

datos. ¿Cómo te sientes acerca de ti mismo en función de los datos que estás usando? 

Si no tienes dinero, te sientes deprimido. Piensas con datos sobre ese dinero. Te hace sentir 

terrible si no lo tienes. ¿Quién te dio esa idea? Los datos. Cambiar los datos. Cambia tu realidad. 

Cambia tu vida. Si cambia el jugo de naranja a naranjas dulces, obtendrá un buen jugo de naranja 

de alta calidad. Cambia los datos. Cambia tu realidad. Cambia tu futuro. Cambia tu vida. Simple 

como eso. Esta es una de las lecciones más importantes que he aprendido. En lugar de pelear y 
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discutir, cambie las naranjas. ¿Por qué tu vida está tan jodida? Porque has arruinado los datos. 

Estás pensando con tonterías. 

Con los datos correctos puedes tener una vida hermosa. Puedes disfrutar la vida. Aprendí a 

delegar. Cambié los datos con los que estaba pensando. Tengo un mundo diferente, una realidad 

diferente. Me siento mejor. Las personas se enferman debido a los datos de amigos y asesores de 

la familia que estaban equivocados, y no aprendieron de la enfermedad ni cambiaron sus datos y 

sus asesores. 

¿Por qué algunas personas se sienten tan horribles, tan malvadas, tan pecaminosas? Porque 

alguien les dijo que estaban pensando con datos pecaminosos. Son todos datos. En lo que estás 

pensando es en lo que será tu vida. ¿Con qué pensamos, miramos y sentimos? Datos. Hay dos 

tipos de datos, opiniones y hechos. Si piensas con opiniones, encontrarás situaciones ridículas. 

Puede ser manipulado, controlado con base en opiniones puras, no en hechos. ¿Si quieres saber 

por qué haces encuestas? Obtén hechos. Ese es el objetivo del telemercadeo, obtener los datos. 

Acabo de hacer una encuesta, una de las razones por las que estoy en Las Vegas es porque estoy 

muy cerca de Hollywood. Estuve en Oceanside California la semana pasada. Tuve un puesto en 

los Grammys hace dos días. No asistí, porque ese no es mi lugar para ir, pero tengo un grupo con 

el que estoy trabajando y todos los artistas pasaron por uno o dos puestos allí. 

Le dimos un regalo a cada uno de ellos. Era una tableta. Pueden encender la tableta y encontrar 

programas para ayudar al artista. Originalmente fueron un par de artistas muy famosos quienes 

comenzaron esa idea. Los conocí y entrené, y me preguntaron: "¿Podemos armar esto?" Le dije: 

"Bueno, ¿cuál es tu programa?" Dijeron: "Armamos esto hace unos años y sabemos quién nos va 

a dar el puesto, y tenemos que presentar nuestro programa". Le dije: "Muéstrame lo que tienes". 

Me mostraron la estructura. Respondí: "¿De dónde sacaste estas ideas?" Dijeron: "Bueno, es una 

buena idea, ¿verdad? Es una buena idea". Todo se basó en opiniones. Le dije: "¿Quieres que te 

diga la verdad o algo que te haga sentir feliz?" Ellos dijeron: "No, no, la verdad". Le dije: "Está 

bien, podría doler. Lo que estás armando es una tontería". Ellos dijeron: "¿Cómo lo sabes?" Le 

dije: "Porque se basa en opiniones. Tal vez, tal vez no, un éxito, pero se basa en opiniones. 

¿Dónde están las encuestas? Muéstrame las encuestas. ¿A cuántas personas has encuestado? ¿A 

cuántos artistas encuestaste? 

Ellos respondieron: "Bueno, creo que es una buena idea". Le dije: “Es solo una idea sobre la que 

tienes una opinión. Quiero algunos hechos. Hazlo. Encuesta." Entonces, hicieron encuestas y 

luego armaron el programa. Desarrollaron un lema basado en los datos de la encuesta y luego 

dijeron: "Bien, entonces, ¿qué vamos a hacer en los Grammy?" Yo digo: "¿En los Grammys? 

Debes estudiar un poco más". Dijeron: "Esto es lo que queremos hacer, pero queremos saber qué 

necesita un artista para mejorar en su vida que sea real para ellos". Y lo respondieron. “Tenemos 

una gran cantidad de encuestas de hace dos noches. Por primera vez, tenemos una visión real de 

cómo ayudar a todos estos artistas ". Estoy armando un programa para ellos. 
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¿Con que estás pensando? ¿Opiniones? ¿Qué dice el doctor? Bueno, ¿encuestó a los médicos? 

¿Cuántos encuestaron? ¿Encuestaste al chico de registro? ¿Encuestaste ... cuántos? ¿A quién 

encuestaron? ¿Dónde están tus encuestas? ¿Dónde están los datos? ¿En qué basaremos las 

decisiones? No vas a expandirte si no haces este paso correctamente. Ese ejemplo es un ejemplo 

vivo de lo que sucedió hace 48 horas. Puedo enviarte un video de la cabina y todo. Es realmente 

hermoso, pero ¿para qué sirve? Encuesta y obtén los datos. Ahora tenemos literalmente cientos 

de artistas con quienes podemos hablar. Podemos decir "Oye, tus cosas son bastante buenas, pero 

eso no te convierte en un gran artista, ¿verdad?" 

Ahora sabemos exactamente cuál es su atención. Ahora podemos crear un programa y vendrán, y 

pagarán, y podemos hacer fortuna. Podemos ayudar a los artistas. Es lo mismo para cualquier ser 

humano. ¿Lo entiendes? Ustedes todos Entonces, presta atención. No quieres pensar con 

opiniones. Quieres pensar con hechos. Las encuestas son tus ojos. 

Esta es tu comunicación. Ver es el departamento más importante, no la división, el departamento, 

en toda su organización, en su vida. Así es como obtienes los datos. 

La comprensión es una comparación de dos datos. Te dije que pensar es como exprimir naranjas. 

¿Recuérdalo? Es como exprimir naranjas y si eliges las naranjas incorrectas, obtendrás el jugo de 

naranja incorrecto. Ahora, ¿qué tiene eso que ver con pensar? Usé dos datos, el vaso de jugo de 

naranja, uno, y luego los datos sobre el pensamiento, dos. 

Mediante el uso de ejemplos e historias como sobre los Grammy, trato de enseñarte sobre el uso 

de datos para comprender otros datos. La comprensión es una comparación de dos datos. 

Entonces, cuando obtengamos los datos de las personas que encuestamos, los compararemos con 

otros datos que hemos aprendido de los ejemplos. Recuerde los datos de terminal a terminal. 

¿Recuerdas la antena, el radio? El propósito de las encuestas es hacer que las personas 

comprendan sus necesidades. 

¿Lo entenderá la gente? No lo harán hasta que les des algo con lo que puedan entender. Grandes 

maestros, maestros en comunicación, entienden este principio y entienden los principios de 

expansión. Observan el tema y dicen: “No entiende. Por eso se está quejando. Aún no está listo. 

Necesita entender esto o entender eso ". Es una comparación de dos datos. 

No uso opiniones. Yo uso hechos. Los hechos pueden hacerte consciente y elevar tu nivel de 

comprensión. Si aumenta su nivel de comprensión, no se quejará cuando se expanda porque 

sabrá las cosas más importantes de su vida. No es trabajo. No es tu esposa. No es ninguna de las 

tonterías que crees que es. Lo más importante que hay en toda su existencia es poder adquirir 

datos nuevos y mejores. No es tu religión. No es tu sexualidad. No es su realidad actual, porque 

su realidad actual se basa en los datos que ha adquirido hasta ahora. 

Si obtienes esto, tienes un futuro que será bueno. Me encanta entrenar Me encanta estudiar. 

Estudio sobre cómo estudiar. He aprendido a recoger las naranjas dulces. Aprendí qué distinguir 

opiniones de hechos. Aprendí a aprender. Aprendí a investigar. Aprendí a decidirme. Aprendí a 

encuestar y a armar una organización. Entonces, no importa lo que alguien te diga, te están 
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contando su realidad y te están contando desde cualquier opinión que tengan, y todos tienen 

derecho a ese grado. 

No discutes con eso. Obtienes datos. Tú decides. Tú decides. ¿Ves lo que quiero decir? 

Matt: Investiga, encuesta, obtén hechos, organiza y no te quejes. Comprender los elementos 

clave, los términos clave. Obtuve todo eso y los aplicaré, señor. 

Henry: Me gusta. Le conté sobre eso. ¿De dónde sacaste a estos tipos? Hombre, quiero ir allí. 

¿Dónde está el mercado donde obtienes estos? Estos tipos son buenos. 

Henry: Alejandro, háblame. 

Alejandro: Si señor. Siempre estoy buscando obtener más datos y aprender más, básicamente 

sobre cómo hablar con las personas y encuestarlas para ver qué quieren y cómo puedo servirles. 

Entonces, realmente ayuda, supongo que solo necesito obtener aún más datos para mejorar. 

Correcto. Lo que debemos hacer es comprender estos principios. ¿Me puede enseñar cómo 

recoger las naranjas correctas de las naranjas incorrectas? Mi abuela me llevaría a la Gallería, al 

lugar donde compraría frutas y otras cosas. Ella era una experta porque era cocinera. Ella era una 

cocinera profesional. Recogía las naranjas, tomates y plátanos y los golpeaba, los escuchaba. Y 

miraba a la abuela, "Abuela, ¿por qué haces eso?" Ella dijo: "Mira, este es bueno. Ese no es 

bueno". Pero me parecen iguales. Ella dijo: "No, Manito, mira por aquí, mira por allá". Aprendió 

a jugar porque las compras le enseñaron cómo comerciar, comprar y hacer compras. Aprendió a 

distinguir los errores, los medios y los excelentes de los demás. Y, es lo mismo con los datos. 

Hay datos en todas partes. Enciendes internet, está en todas partes, pero mucho es basura. 

Simplemente no es bueno. Debe comprender la diferencia entre el ruido y los datos verdaderos 

que funcionan. 

Alejandro: ¿verdad? 

Henry: Crystal, ¿cómo te va? 

Crystal: Es bueno. ¿Cómo estás? 

Henry: bien. 

Crystal: Tienes que investigar. Tienes que aprender. Como dijiste, debes saber qué usar y usar lo 

que puedes usar para tu ventaja, pero debes saber qué es lo que te conviene. Tienes que 

averiguarlo. Se está preparando y planificando el objetivo final y todos los pasos intermedios. 

Luego, debe volver a los pasos de planificación. Debes regresar. No puedes actuar a ciegas. Esto 

es bueno. Me gusta mucho. 

Henry: Debes concentrarte en cómo aplicar lo que has aprendido. Quiero saber cómo le está 

yendo a través de encuestas para poder ayudarlo a establecer un equipo de encuestas, trabajar con 

los datos y sugerir algunos datos nuevos o cambios. Recuerda, Don es el líder. Él trabaja en 

datos. Ustedes encuentran los datos, y él también se entrena en esto. Él escucha todas estas 

grabaciones cuando las hago. Las personas quieren alcanzar metas y sueños y tienen datos 

erróneos y no saben cómo trabajar con ellos. 
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Encuestas 

Capítulo VIII 

Un ancla se utiliza para evitar que un barco sea movido por corrientes u olas. Lanzas un ancla y 

te mantiene en su lugar. Lo que impide que las empresas, grupos o personas se expandan en la 

vida son los anclajes que han lanzado desde su bote salvavidas. 

La ignorancia es una especie de ancla. Le evita gastar o crecer en su vida y en su negocio. Te 

priva de ciertas cosas que debes hacer. Una forma de evitar el ancla de la ignorancia es realizar 

encuestas. Esa acción se convertirá en la sangre y el oxígeno que te mantienen vivo. Si ignora 

esto, no disipará la ignorancia y no se expandirá. ¿Qué es una encuesta? Es un estudio cuidadoso 

y detallado realizado con una serie de preguntas detalladas. ¿Cuál es el propósito de una 

encuesta? Es para recopilar datos. Es para evaluar datos, no para ver cómo usar los datos. Es solo 

la recopilación de datos. 

Los datos no son opiniones. Los datos son hechos duros y fríos. Cinco manzanas, no un montón 

de manzanas. Eso es información. Un montón de manzanas es una opinión. Cualquiera puede 

considerar un montón de manzanas como cinco, seis, siete, ocho. Esto lleva a errores. Un montón 

es una opinión. Haz los números. Pesarlo, medirlo. Eso es información. Las opiniones no tienen 

nada que ver con el pensamiento. Las personas pueden ser estúpidas en el grado exacto en que 

piensan con opiniones. Cuando ves a un topógrafo, está obteniendo datos, está registrando 

mediciones, está midiendo distancias. Eso es topografía. El tipo de encuestas discutidas aquí son 

preguntas que el recolector responde a través del teléfono, uno a uno, entre el encuestador y otra 

persona. 

Las conversaciones cara a cara entre individuos son las mejores formas de recopilar datos. Pero 

primero y en la mayoría de los casos, tendrá que usar su teléfono. Para ver la diferencia entre una 

entrevista personal y una entrevista telefónica, puede ir al supermercado, traducirse a extraños, 

entregarles una tarjeta de presentación y hacerles preguntas sobre la información que está 

tratando de reunir. Algunos le responderán si es bueno en la primera reunión. Sin embargo, 

podría ser mejor en la entrevista cara a cara si hubiera hablado previamente con la persona por 

teléfono y él o ella entendieran el valor de su encuesta. Aquí hay algunas preguntas para generar 

interés en el tema de la encuesta. 

Inspeccionar es ver, oler, saborear y tocar. Esos son canales de los cuales provienen los datos. 

Podrá realizar una encuesta en la medida en que se comunique con la persona a la que llama. La 

encuesta es el acto de hacer preguntas para obtener datos. ¿Qué haces con esos datos? Lo tabulas. 

Como ejemplo, si se encuestó a un centenar de personas y su pregunta era, ¿cuál es su color 

favorito para este letrero que vamos a imprimir? El resultado podría ser que el 65% dice azul, el 

20% dice amarillo, el 10% dice rojo y algunos eligen otros colores. Las respuestas se ponen en 

grupos. 

Usted encuesta, obtiene los datos, los tabula y luego debe estudiar los datos para comprenderlos. 

Que estamos diciendo Algunas personas pueden llegar a la parte de tabulación, pero no 

entienden el significado. He visto a personas que han recopilado los datos con éxito porque, pero 
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no saben qué hacer con ellos. Pero ¿qué significa eso? Una vez que comprenda los datos, debería 

poder usarlos de manera práctica. Hay cuatro pasos para comprender los datos y comprender su 

vida: mirarlos, olerlos, saborearlos, darle sentido. Si no puede hacer estas cuatro cosas, será 

difícil tomar decisiones a partir de los datos que tiene. 

Cada acción en la vida se basa en datos que han sido el resultado de un servicio adecuado o 

incorrecto realizado. ¿Qué significa un servicio adecuado? Lo vi, pero no sabía lo que 

significaba. Bajé y me caí. Entonces, la vida es el resultado de actuar sobre los datos que se han 

recopilado. Ya sea que lo hagas bien o mal. Hay un comienzo y un resultado. Cuando alguien 

dice: "Chico, ¿en qué estabas pensando cuando tu casa se incendió?" Y el niño responde: 

“Bueno, no pensé que la casa se estuviera quemando porque olía a humo. Pensé que alguien 

estaba fumando ". Debe haberse perdido algunos de los pasos de la encuesta, ¿verdad? 

Verás reacciones estúpidas de personas que cometen errores en la vida porque no están prestando 

atención. No están encuestando, tabulando, entendiendo y tomando las decisiones adecuadas. 

Entonces, encuesta, haz preguntas. Imagina que estás construyendo una relación con un hombre 

o una mujer. Como te dije antes, es mejor que hagas preguntas. Si eres una mujer que busca un 

hombre, debes investigar a ese tipo antes de crear cualquier tipo de relación. No puedes acostarte 

con él, tener hijos con él y decirle: "Ah, la vida es horrible". Es horrible porque lo has hecho 

horrible. Eso es lo que les sucede a los "pendejos". Confía en mí, he hecho muchas de esas cosas 

de pendejo. 

¿Qué está prendiendo esto? Si miras la vida desde este ángulo, podrías decir: "Sabes, mejor 

empiezo a prestar atención a lo que está sucediendo en mi vida y lo que estoy creando". Se 

honesto contigo mismo. Si puede aprender a encuestar bien, comenzará a ver todo en su vida, las 

personas a su alrededor que lo están sacando de lo que quiere y necesita. ¿Estás con ellos porque 

tienes una idea de que necesitas ser amigable? Debes examinar quién está a tu alrededor. Debe 

tener las personas adecuadas para seguir el camino que conduce al aprendizaje y la expansión. 

Las personas adecuadas te ayudarán en tus objetivos en la vida. Es posible que tenga amigos que 

le dicen que no vaya por ese camino y está pensando con todas estas estúpidas opiniones. Debes 

aprender a pensar con hechos. 

Hay dos tipos de encuestas. La recopilación general de datos, como en el ejemplo de los colores 

para un signo. Por ejemplo, desea tener un Burger King y mide cuántos automóviles pasan por la 

ubicación elegida cada día. Tú determinas las horas pico. Con base en esos datos, puede decidir 

que la ubicación es mejor para una estación de servicio aquí. Entonces, antes de invertir en un 

Burger King, encuestó, midió y analizó los datos. ¿Se pueden hacer encuestas sobre acciones 

más complicadas como el amor? ¿Se puede medir? ¡Demonios sí! ¿Puedes pagar el alquiler, las 

facturas, el seguro? ¿Puedes pagar eso? Si puedes, ¿puedes también amarme? Si no tiene la 

capacidad de pagar las cuentas, el amor se vuelve muy difícil. Dicen: “No, no puedes amarme. 

¿Como puedes amarme? No Quiero decir que eso no tiene sentido. "Sí, lo tiene. Nos quedan 

opiniones, opiniones en abundancia, ¿verdad? 

La recopilación de datos es básica. Es fácil de hacer. Comencemos con encuestas de generación 

de oportunidades. Se basa en dos pasos. Lo primero que haces es una introducción. "Hola, mi 
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nombre es…" Eso sería una introducción. "Represento ...", ese sería el propósito, así como por 

qué estás allí, por qué estás hablando. Luego dices: “Hola señora o lo que sea. Mi nombre es 

Henry y estoy llamando, o represento a una organización que está organizando programas 

específicos para ayudar a la comunidad en diferentes áreas ". 

En este caso, podemos decir que estamos organizando programas específicos de atención médica 

para ayudar a la comunidad. No quieres decirles que eres de la Cooperativa. ¿Por qué? Porque si 

le dices que eres de una cooperativa, eres alguien que vende un artículo, un producto o servicio, 

sabrán que quieres venderlos. No quieres hablar con ellos sobre vender nada. Desea crear la línea 

de comunicación, una relación y, finalmente, sí, lo recomiendo a la cooperativa. Es asombroso. 

Vas a actuar como un tercero. ¿Lo entiendes? Estás interesado en encontrar datos. Entonces, así 

es como va. “Hola, mi nombre es Henry y represento a una organización que está organizando 

programas de atención médica. Para que podamos hacer eso, tengo una serie de preguntas con las 

que me pueden ayudar.” Si dicen que sí, lo que deberían hacer, les preguntas: "¿Hay algún 

problema que usted o su familia tengan para cuidar su salud?" Pueden decirle: "Bueno, estoy 

enfermo. Mi hija está enferma, tengo diabetes". De acuerdo, esa pregunta es sobre la necesidad 

de atención médica, pero si quieres hacerlo aún mejor que eso, deberías decir algo como 

"Estamos creando programas para ayudar a la comunidad". No especifique asistencia de salud. 

“Para hacer eso, nos gustaría saber qué es lo que necesita. ¿Con qué estás teniendo problemas? 

¿Dónde está tu atención? ¿Qué te da problemas en la vida? Pueden pensar: "Me acabo de 

divorciar y estoy teniendo problemas con mi esposo, mi exesposo, mis hijos. Mi vecino de al 

lado hace ruidos fuertes. No puedo dormir muy bien". 

Lo que sea que te digan, eso es lo que está arruinando su vida. Realmente debes prestar atención. 

El objetivo principal es crear esa línea de comunicación, esa relación, alguien con quien hables y 

eventualmente puedes hablar con ellos sobre la cooperativa. Es una opción o una solución. 

Dígale: "Escuche, ahora que me contó sobre sus problemas de salud, permítame volver con 

usted. Gracias". 

El primer paso es la introducción. Hola, mi nombre es bla, bla, bla. Te llamo en nombre de un 

grupo de personas que están creando programas para ayudar a la comunidad. Pero para crear 

estos programas, me gustaría que respondiera solo un par de preguntas para mí. Ellos van, "Está 

bien. ¿Qué es?" Muy bien, ¿qué te molesta? ¿Dónde estás teniendo la mayor cantidad de 

dificultades en la vida? ¿Con qué tienes problemas ahora? Te lo dirán. 

La segunda pregunta es esta: "Está bien. señora, si (va a llenarlo con lo que dijeron que era su 

problema) puedo encontrar a alguien que la ayude con su (problema), ¿le interesaría que me 

contacte nuevamente? " 

Como ejemplo, “Si hay un programa creado para ayudarlo con la adicción a las drogas con sus 

hijos, ¿estaría interesado en obtener esa información? Si se encuentra o se crea un programa para 

ayudarlo con sus problemas de salud, ¿estaría interesado en ser contactado y hacerle saber lo que 

puedo encontrar para usted o lo que existe o lo que se podría armar? ¿Estarías interesado?" Por 

supuesto, van a decir que sí porque simplemente dijeron cuál era su problema. Luego diga: 

"Bueno, genial". Ahora obtienes los datos. “¿Cómo te devuelvo la llamada? ¿Cuál es tu correo 
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electrónico? ¿Cuándo es el mejor momento para contactarlo tan pronto como reciba esta 

información? Entonces. Estás ahí para atenderlos. Estás ahí para conectarlos con algo. No con la 

cooperativa en ese momento, por eso se llama una encuesta de generación de leads. 

Hiciste la introducción, dijiste el propósito, les hiciste las dos preguntas. La segunda pregunta 

está básicamente debajo de la primera. ¿Qué le pasa a tu vida? ¿Dónde tienes tu atención? 

“¿Cuál es el mayor problema ahora? Como somos nosotros los que creamos el programa, 

podemos encontrarle una respuesta. Esto es básicamente una organización de ayuda, una 

organización comunitaria. Es sin fines de lucro. Queremos descubrir cómo podemos ayudar a las 

personas. Entonces, la segunda pregunta se llama "si pregunta". Si puedo obtener información 

sobre cómo podría hacer esto o sobre un programa creado que lo ayudará con su (el problema 

que han descrito), ¿le interesaría recibir esa información? 

Si estás en persona, obtienes tu tarjeta de presentación y debe ser neutral. Es solo tu nombre. Si 

hay una organización que se llama Línea directa de ayuda o Ayuda a la comunidad o Ayuda 

Beaumont o cualquier ciudad, Organización de ayuda Beaumont, puede poner un pequeño sitio 

web, algo para ayudar a esto, ayudar a eso. Es muy neutral. No estás allí para vender, es solo 

para crear una línea de comunicación. Te sorprenderás si lo haces de esta manera. Se van a crear 

muchas líneas de comunicación. Haga un seguimiento de la recopilación de datos con “¿Cómo 

puedo llamarlo? ¿Cómo puedo enviarte una carta? ¿Dónde puedo enviarle esta información? ¿O 

a qué hora es el mejor momento para llamarte? Eso es lo que haces cuando haces una 

recopilación de datos. Eso es todo. Entonces, si eres realmente bueno en esto y lo hiciste 

realmente bien, puedes decir: "Está bien, escucha, ¿tienes a alguien más a quien pueda hablar 

para que pueda hacer esta encuesta? ¿Pueden ayudarme con más información?" 

Esto es lo que taladré en mi personal. Creé un gran departamento de marketing. Tenía 50 

personas haciendo esto. Generamos tantos leads, es simplemente ridículo. ¿Recuerdas las 

piscinas que te mostré? Este primer grupo es lo que acabamos de revisar. Eso es reunir 

información, crear líneas de comunicación. Si continúa haciendo esto, se desbordará al siguiente 

grupo y al siguiente grupo y al siguiente grupo. ¿Por qué es tan importante hacer las líneas de 

comm? Porque todo comienza con líneas de comm. Encuestas. Necesitas los datos. "Bueno, no 

podemos ayudar a las personas". Si. usted puede. Tenemos la herramienta más poderosa jamás 

creada por el hombre. Se llama internet. 

Envíales un enlace desde YouTube. No pueden encontrarlo, pero tú sí. Eso ayuda a las personas 

a conectarlos con la fuente y algunos datos. ¿Derecho? Hola, encontré este sitio web increíble. 

La gente no puede responder preguntas complejas. Entonces, usted dice: "¿Cuál es su correo 

electrónico? Te enviaré un enlace que encontré para ti. Es sorprendente cómo las personas tienen 

acceso a toda esta información y generalmente no pueden encontrarla. “Dios mío, necesito una 

silla de ruedas. ¿Qué organización puedes encontrar que te dé una silla de ruedas gratis? Puedes 

seguir con llamadas telefónicas. Lo hicimos muchas, muchas veces en Beneficios Médicos y 

creamos amistades. Puede obtenerles algo gratis, un servicio gratuito, un enlace gratuito. Puede 

venderles un artículo de bajo tique, un artículo de tique medio. 
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Llegamos a las líneas y encuestas de creación y comunicación. Continuamos las actividades de 

marca antes, en el medio y después. Si comprende y puede visualizar la importancia de esto y 

cómo se aplica a la vida en general, la vida puede ser mucho mejor. Si realmente continúa 

creando líneas de comunicación, tiene abundancia en todo, oportunidades y dinero. 

A veces las personas tienen preguntas sobre las que puede obtener una respuesta porque tiene 

acceso a Internet. He visto a algunas personas que nos siguen preguntando cómo llegar a lugares. 

Estoy como, "Está justo ahí en tu teléfono". Y no pueden hacer una pregunta. Comienzan a 

debatir sobre eso. Y en mi familia, si te sientas con las chicas y almorzamos o cenamos o lo que 

sea, y alguien hace una pregunta: "Oye, ¿conoces a Jane Fonda? ¿Cuántos años tiene? No lo sé. 

Ella es bastante vieja. Una de las chicas irá, ¿cuántos años tiene Jane Fonda? 

La voz automatizada de la computadora dirá: "Jane Fonda tiene 82 años". 

Ahí tienes. Ella tiene 82 años. Deja de discutir. Ella no es vieja. Ella no es joven. Ella tiene 82 

años. Entonces, se sorprenderá de cuánto puede ayudar a las personas porque puede hacer esto. 

Muchas personas no tienen pistas. Entonces, recuerde, el objetivo es abrir una línea de 

comunicación. Haz las encuestas, crea una relación. Te darán referencias. 

Deja de discutir, haz hechos, investiga. ¿No piensas con opiniones? La vida es simple. Mantenlo 

simple. No lo hagas complicado. Cada vez que ve algo que se complica, se ha introducido una 

mentira o una opinión en la mezcla. Algunas opiniones y mentiras hacen que las cosas sean 

difíciles de hacer y de entender. No son fácticos. Envía opiniones al infierno. Piensa con hechos. 

Guárdalo para ti. 
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Fundamentos de Eficiencia Personal 1 

 

Capitulo IX 

 

 

La verdad a veces nos hace tontos a todos. No queremos aceptar la verdad porque a menudo nos 

hace equivocarnos. Hasta que llegue ese momento, esa equivocación era nuestra verdad. En 

algunas de las culturas latinas con las que estoy familiarizado, cuando las mujeres se salen de 

control, simplemente las abofeteas. Eso es todo. Bueno, eso puede estar bien en México y 

Colombia, pero no hacemos eso aquí porque la ley lo llevará a la cárcel. En México y Columbia, 

si una mujer llama a la policía y le dice: "Simplemente me maltrató, tengo un ojo morado y me 

sangra la oreja". El policía podría decir: "Bueno, debes haber hecho algo". Entonces, las mujeres 

allí lo aceptan. 

 

Hay una escala de importancia en los Estados Unidos que protege a las mujeres de las que las 

latinas se reirían, ¿verdad? Está tan invertido. En los países latinos, la escala de importancia, 

primero son los hombres. Aquí en los Estados Unidos es diferente. Aquí, los niños van primero, 

luego las mujeres, luego los adultos mayores, luego las mascotas y los perros, y luego los 

hombres. ¿Está bien? Y luego los hombres. Golpeaste a un perro; vas a la cárcel ¿Entienden a lo 

que me refiero? Es realmente increíble, esa es la escala de importancia que vemos como la 

verdad. Por supuesto, ese es un punto de vista personal. 

 

Le digo a algunos amigos varones: "Escucha, es mejor que no traigas tu verdad aquí. No estás en 

la cima de este país, estás en la parte inferior". Puede sonar como una broma, pero creo que en 

realidad funciona de esa manera. 

 

Te diré algo que va a cambiar tu punto de vista sobre muchas cosas, especialmente sobre el 

entrenamiento. 

 

Una de las cosas que la gente admira es lo que hago es la eficiencia de la acción. ¿Por qué soy 

tan eficiente? ¿Por qué soy mejor con cualquiera que intente competir conmigo? He demostrado 

un alto rendimiento en muchas áreas de la vida, especialmente en la agencia de seguros médicos 

y en el aire acondicionado. Ambas empresas tuvieron el mejor desempeño tanto en ganancias 

como en satisfacción del cliente. 

 

A medida que pasa el tiempo, puedes mejorar cada vez más en lo que estás haciendo. Cuando me 

convertí en maestro, consultor, decidí enseñar lo que había aprendido que me hizo eficiente. Por 

lo tanto, enseño los principales datos de alto nivel sobre cómo ser eficientes y los estudiantes se 

sorprenden al descubrir que se hace al revés de la forma en que piensan que debería hacerse. Al 

igual que la noción de que los niños van primero y luego los adultos mayores y luego las 

mujeres, cosas así. Alguien que es retrasado piensa que los hombres van primero. Pero no 

funciona bien, nunca. 

 

Creemos lo que queremos creer. Entonces, voy a enseñar, en este curso, esos secretos que te 

harán muy eficiente. Y comienza por entender por qué las personas se desempeñan bien o no. 
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En mi negocio de beneficios médicos, capacitaría a las personas en dos o tres días porque 

pensaban de una manera específica. Después de ese comienzo, tuvieron entrenamiento continuo. 

Pero en dos o tres días, podría ponerlos a trabajar en las tareas, y sabría si fueron buenas o no. 

 

Lo que encontré fue que el entrenamiento es quizás del 10% al 20% del rendimiento. Eso es 

revolucionario porque, después de entrenar a alguien, necesitas volver a entrenar. Lo que 

descubrí es que las personas se desempeñarán, no debido a su capacitación, sino a su capacidad 

para aplicar aquello para lo que fueron capacitadas. La habilidad obtenida abrió una caja 

completamente nueva que era una lata de gusanos. Esto sucede porque si estás entrenado tiene 

mucho que ver con el rendimiento. 

 

El entrenamiento es muy simple, muy fácil. Asegurarse de actuar, esa es la parte difícil. Significa 

que puede aplicar lo que sabe y aplicar lo que sabe resulta en eficiencia. 

 

He conocido a personas muy ricas que tienen este pequeño conocimiento en comparación con 

otras personas que son muy pobres pero que tienen un gran conocimiento, títulos, certificados y 

licencias, pero alguien que tiene una décima parte de su conocimiento tiene más éxito. He 

respondido pensando: "Guau, déjame investigar qué está pasando con la vida de este tipo". Si 

quieres ganar dinero, debes ser eficiente. 

 

Llamemos a este curso, cómo ganar dinero en abundancia. Podemos cambiar su nombre. Los 

datos han cambiado a medida que he dado conferencias sobre ellos a las personas. Entonces, 

cambié el nombre para atraer a diferentes personas, pero son los mismos datos fundamentales. 

 

Si quieres saber la verdad, lo que he enseñado sobre mercadeo en la primera parte de estas 

conferencias, eso es todo. No hay más enseñanza sobre este tema. Lo que necesita saber es cómo 

aplicar lo que sabe. Tal vez pienses: "Bueno, solo necesito más entrenamiento". No, eso es, 

¿pensar con eso y aplicarlo? Eso es eficiencia. 

 

He visto personas increíblemente inteligentes que actúan estúpidamente y se vuelven pobres y en 

quiebra porque nunca aprenden cómo aplicar lo básico del mercadeo. Eficiencia y prosperidad 

van de la mano. Estos datos se aplican a cualquier área de la vida. Casarse, criar hijos, ser el 

vendedor más sorprendente, ser el director de toda una división de comercialización. 

 

No he estado tratando de mantener esto en secreto, pero sé que es un secreto cuando solo del 

10% al 20% de su rendimiento se basa en el entrenamiento. Qué decir, qué hacer, qué empujar, 

qué no empujar es solo el 10% o el 20% de una tarea completada. El ochenta por ciento del 

rendimiento se basa en los datos que explicaré. Daré ejemplos de lo que hice físicamente para 

mantener a los estudiantes produciendo entre los primeros puestos, independientemente de su 

empresa. 

 

Vamos a compartir y comenzar con una definición de poder. Se basa en hacer lo que haces, 

cuando lo estás haciendo. Significa tener toda su atención en su tarea. Es lo opuesto al sinsentido 

que es tener una gran cantidad de distracciones durante el desempeño de su tarea. Mientras más 

atención tenga sobre las distracciones, más débil será en la ejecución de cualquiera de esas cosas. 
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La idea de la multitarea es la mayor carga de tonterías que jamás se haya pensado. Es una excusa 

común para las personas que tienen un rendimiento inferior cuando se revisan sus datos. 

Encuentran bajo rendimiento y no saben por qué porque piensan que las tareas acumulativas que 

están haciendo los harán más productivos y a tiempo, pero no es así. De hecho, comparé a dos 

personas, una que realizaba múltiples tareas y la otra que realizaba una tarea a la vez para 

completarla. Les di diez actividades diferentes. El que hizo uno a la vez y ejecutó cada tarea 

superó a él multitarea en 3 veces en rendimiento. Trescientos por ciento mejor. Lo he probado. 

Pensé: "Dios mío, esto es importante". Un chico nunca aprendió a trabajar, y lo llamó multitarea. 

Lo que hizo lo debilitó. Si no realiza múltiples tareas, superará a cualquier persona que tenga 

distracciones mientras intenta completar un trabajo. Complete sus tareas de trabajo una a la vez. 

 

La eficiencia es el arte y la ciencia de controlar su atención. Serás tan bueno, tan rico y efectivo 

como puedas controlar tus unidades de atención. Esa es la definición de poder. 

 

Mira a la pantera a la cara cuando mira a su presa. Sus ojos y oídos están en la presa. Se mueve 

despacio. Él no está distraído. Eso es poder. Cuando encierra a su presa, es mejor que corra. Pero 

si la pantera está distraída, no capturará su comida y morirá de hambre. El concepto de guerras es 

dividir y conquistar. ¿Por qué? Dividir te da la capacidad de conquistar. Si divide a las personas, 

las debilita. Es muy simple. 

 

Si comenzamos a dividir nuestra atención, ya no estamos al 100%, estamos al 80% y luego más 

división nos empuja hacia abajo y hacia abajo hasta que caemos al 20%. Si seguimos haciendo 

multitareas y no entendemos y continuamos esta acción durante toda la vida sin saber lo que 

estamos haciendo, terminaremos con 80/20. ¿Qué tienes disponible? 20. Ya no eres fuerte. 

 

Tienes todos estos ciclos de trabajo incompletos, todas estas cosas que no entiendes y demasiado 

que hacer. Por supuesto, eres más débil, eres más pequeño porque te has distraído. No terminas 

los ciclos. Simplemente sigues debilitándote, debilitándote a ti mismo. Si continúa en ese 

camino, bajará al 20% y se enfermará físicamente. Podrías pensar: "Oh, no, es una enfermedad". 

No lo es, es un desequilibrio. La medicina china te dice esto. 

 

Hay un desequilibrio porque estaba distraído y tenía ciclos de trabajo incompletos. Tu atención 

estaba en todas partes. Eres inteligente y estúpido al mismo tiempo. Es por eso que cuando 

enseño, los teléfonos celulares están apagados, las computadoras están apagadas. Cuando 

aprendo, es lo mismo. Cerré mi puerta, no entra nadie. No hay distracciones. Soy yo y el libro. 

Eso es tiempo sagrado, religioso. Cuando termino, abro la puerta y estoy abierto para otros 

ciclos. 

 

La mayor estupidez es con los teléfonos celulares. Todos tienen uno. Siempre ha habido gente 

estúpida, pero ¿ahora se están volviendo más estúpidos por las distracciones de sus teléfonos 

celulares? Se podría decir: "Pero la tecnología. Es por eso que se llaman teléfonos inteligentes 

porque ahora eres estúpido ". 

 

Mira en Facebook y Twitter. Es tecnología, pero eso es todo. Son herramientas que debes usar, 

no herramientas que arruinen tu vida. Debes ser realmente estúpido para seguir ese camino. ¿Por 

qué? Porque cuanto más pierdes la atención, más te controlan los demás. Estás siendo vigilado 
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por la pantera. En lugar de tener vida y tenerla más abundantemente, te has convertido en 

alimento para un animal salvaje. Recuerde la mirada de la pantera y sepa lo que significa para 

usted y su vida. 

 

Mira la vida de alguien que está dispersa. Están en su pasado en muchos momentos diferentes y 

es por eso que son débiles y por eso son estúpidos. Por eso no pueden actuar. Es por eso que no 

son amaestrarle porque no tienen suficiente atención para capturar lo que le estás diciendo. 

Debes saber lo que estás haciendo cuando lo estás haciendo. 

 

¿Qué causa la pérdida de unidades de atención? Ese es el mayor secreto. A menudo, cuando lo 

rastreas, encuentras una gran pérdida de unidades de atención porque alguien murió, alguien 

invalidado, alguien sufrió abuso físico, alguien perdió un bebé, alguien tuvo un aborto. Algo 

sucedió que atrae tanta atención. Las cosas suceden y toda esa atención está atrapada en eso y 

esos incidentes. Te hace más débil y enfermo. ¿Y por qué estás pensando en estas pérdidas y 

lesiones pasadas, dándoles nombres? No mortifique, nombre o recuerde porque sus unidades de 

Atención son y ahora deben reconstruirse una tarea a la vez. Es increíble. 

 

El precio de estas pérdidas de unidades de atención son la falta de comprensión. Eso es todo lo 

que realmente es. Quiero enseñarte qué es la comprensión real para que puedas comenzar a 

recuperar estas unidades de atención y serás más y más eficiente y lo que te enseñé puede 

aplicarse y no lo olvidarás y serás muy efectivo. 

 

Tome uno de estos papeles panorámicos anchos, de tipo rectangular, no cuadrado, sino 

rectangular. Dibuja una línea horizontal. En el lado izquierdo, ese es el comienzo de tu vida. En 

el lado derecho es 2020. En mi caso, puse en 1958 y 2020 estará en el otro lado. Ahora, quiero 

que sigas esta línea y comiences a poner eventos específicos que hayan sucedido que puedas 

recordar. No tienes que recordarlos todos. 

 

Mi mamá nos dejó. ¿Cuándo fue eso? En mi caso, era 1968. Tenía 10 años y mi madre nos dejó. 

Ese fue un cambio importante en mi vida. Por lo tanto, escriba eso y escriba lo más cerca posible 

de la fecha que sucedió. Dale un nombre. Luego busca otro evento y otro. Cuando te graduaste 

de la escuela secundaria, la primera vez que tuviste relaciones sexuales, cuando alguien te 

traicionó, eventos importantes en tu vida. Comience a ponerlos en orden. Es un inventario de tu 

vida. 

 

Esto es lo que quiero que escribas. Cuando tuvo una pérdida importante, alguien robó su 

bicicleta, o perdió un dedo, o sabe que perdió algo. Tu novia se fue, un amigo tuyo se llevó a tu 

novia. Eso es una perdida. Cualquier cambio importante como si te mudaras de una ciudad a 

otra. Tu padre se fue y ahora te dan un nuevo padre que se llama padrastro. Es un cambio que 

quiero que escribas cuando eso sucedió. Solo míralo. 

 

Terminaciones Fin de una relación. Cuando te graduaste de la universidad o terminaste la 

universidad, o simplemente dejaste la escuela secundaria. No importa. Ponlo ahí. 

 

Cualquier tipo de inicio. Una nueva relación, una nueva escuela, una nueva casa, un nuevo 

maestro, nuevos encuentros, cuando comenzaste una amistad. 
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Ideologías Leíste un libro y empezaste a creer las historias. 

 

Lo que intento decirte es que quiero que eches un vistazo a tu vida pasada. Mirando, esa es la 

respuesta. Debes mirar. No almacene cosas, créelo, mírelo. Te voy a enseñar cómo mirar cosas y 

cambiar tus unidades de atención. Pensarás: "Maldita sea". Además, eleva su nivel de conciencia, 

su nivel de comprensión y todo lo demás en su vida se revelará y se producirá un cambio 

positivo. 

 

¿Alguien te abandonó? Fui abandonado varias veces. Nunca fui igual. ¿Por qué? Porque todos 

esos incidentes tomaron algunas de mis unidades de atención. Fue difícil entonces y cada vez era 

más difícil lidiar con la vida. Fue difícil de entender porque estos eventos me llamaron la 

atención, lo que necesitaba entender. Usted lleva consigo pérdidas y no las borrará ni 

desaparecerá hasta que las entienda. 

 

¿Qué pasa si te enseño a entenderlos? Vas a pensar, "Maldita sea". Por lo tanto, mi secreto para 

la eficiencia organizacional fue el 10% de la capacitación, muy buena capacitación y práctica, y 

el 80% ayudando a las personas a recuperar sus atenciones perdidas de sus vidas. Ellos lo 

amaron. No me involucré con sus problemas personales, pero les di las herramientas para que 

pudieran manejar sus vidas personales. 

 

Tienes unidades de atención y esto es lo que te sucederá si las pierdes. Sus niveles de conciencia 

se reducen. No puedes ver el agujero en la carretera cuando conduces. No prestas atención a lo 

que vas a decir antes de decir algo ofensivo. La gente se ofende. ¿Por qué dices esas cosas? 

Porque no te das cuenta. Su nivel de conciencia disminuye porque las unidades de atención lo 

hacen consciente. Es como encender una luz, entonces puedes ver. 

 

Puede recuperar la capacidad de recordar, la capacidad de hablar con las personas, la capacidad 

de prestar atención, la capacidad de ahorrar, la capacidad de hacer cualquier cosa. 

 

Su memoria se puede comparar con una computadora. Si tiene demasiadas ventanas abiertas, su 

memoria desaparece. Eso significa que no puede abrir aplicaciones o tener la capacidad de 

realizarlas. 

 

Necesitas el poder para hacer lo que estás haciendo cuando lo estás haciendo. Si no tienes esa 

habilidad, tu eficiencia disminuye, tu salud falla, tu ética se erosiona, comienzas a mentir y 

engañar. De hecho, comienzas a creer que un acto estúpido está bien. 

 

Sobre todo, el orden, que discutimos anteriormente, es muy importante. Menos capacidad, menos 

memoria, menos potencia, menos eficiencia, menos salud, menos ética, menos trabajo, menos 

alimentación de pedidos entre sí. Es un ciclo de destrucción. 

 

Si te han enseñado a ser un multitarea, te han enseñado mal. Odio decirte eso, pero debes 

aprender de otra manera. Puedes poner en práctica el enfoque de la pantera y cuando lo tengas, 

verás qué tan bien van tu trabajo y tu vida. 
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Noté, por ejemplo, que mi ética personal cambió cuando comencé a recuperar las unidades de 

atención. Me di cuenta de cosas nuevas. Sé que esto suena extraño, pero me di cuenta de que las 

mujeres eran iguales a mí. Oh, Dios mío. Eso fue solo porque me enseñaron que las mujeres eran 

diferentes. No, se les puede enseñar a ser diferentes, pero no son diferentes a los hombres o 

cualquier otra persona. Tienen los mismos derechos que yo. Eso fue impactante para mí porque 

fui criado bajo una ideología diferente. La ideología estaba equivocada y cuando descubrí que 

comencé a recuperar las unidades de atención. Busqué una nueva verdad y la encontré a pesar de 

mi creencia pasada. Respeto a mi esposa por la misma razón que me respeto a mí mismo. Es por 

eso que me convertí en un esposo ideal o correcto. 

 

Las cosas que piensas y haces están interconectadas. Mi salud ha mejorado con los años. 

Cumpliré 62 este año. Puedes pensar, "¿Qué?" Si. Soy más saludable, me va mejor, soy más 

consciente. Amo mi vida, amo a mis hijas, amo a mi esposa, amo a las personas que enseño. Me 

importa. Vivo una vida muy, muy sana, pacífica y emocionante. Así me gusta. 

 

Siempre quise trabajar desde casa y ahora lo hago. Llegué a casa después de correr vueltas y mi 

niña dijo: "Papá, me invitaste a ir a algún lugar hoy y mamá irá a México". De acuerdo, 

vámonos. No quiero ser estricto acerca de salir a pesar de que llegaría tarde a otros planes. Si no 

almorzó así, bajo y cocino. Me turno con mi esposa. Hoy, cuando termine, tengo una conferencia 

más para hacer a las 5:00, luego a las 6:00 iremos a Sonic. Vamos al cine los martes. Tengo una 

vida hermosa, Pero eso es todo, no porque sea religioso o crea en estos principios. Es porque soy 

consciente. Nadie tiene que decirme qué está bien o qué está mal. Nadie tiene que decirme qué es 

pecado o no como pecado. Puedo verlo por mí mismo. 

 

No tienes que creer nada. O lo sabes, o no lo sabes y esa es la escena ideal. Una de las razones 

por las que me gusta la cooperativa es porque realmente ayuda a las personas. Al ofrecer 

servicio, tenemos la oportunidad de conectarnos con la vida de las personas. Podemos ayudarlos 

a crear relaciones que hagan que las personas sean un poco más conscientes. Si haces eso o 

trabajas con una organización que hace eso, te vuelves más consciente por eso. No porque sea 

algo bueno en sí mismo, sino porque es lo que es. Como los he escuchado decir en Louisiana, 

tienes lo que eres. 

 

Entonces, el curso de eficiencia personal se trata de poder aplicar lo que aprende. Te sorprenderá 

mucho que no necesites aprender mucho. Se trata de la aplicación que, una vez que comprenda 

cómo aplicar sus conocimientos, liberará muchas unidades de atención. Cuanto más puedas hacer 

esto, más eficiente serás. 

 

Henry Ospitia: Crystal, di algo. 

 

Crystal: Esto está bien. Me gusta. Que tiene sentido. No puedes realizar múltiples tareas y ser 

eficiente. Muchos eventos diferentes que suceden en nuestras vidas tienen un impacto. Debe 

tener la capacidad de pasar por algo, mirarlo, aprender de él y luego aplicar lo que aprende. 

Ganas conocimiento y sabiduría. Pero si no aplica lo que aprende, cometerá los mismos errores. 

 

Es como cualquier otro sentimiento. Podrías sentir algo, pero debes dejarlo ir y seguir adelante. 

Si no lo dejas ir y sigues adelante, te encontrarás con uno difícil. Entonces me gusta. 
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Henry Ospitia: 

Bueno. Tengo algunas buenas noticias y las malas noticias. ¿Cuál quieres primero? 

 

Crystal: 

Las malas noticias. 

 

Henry Ospitia: 

Bueno. La mala noticia es que nunca lo dejas ir. Y la buena noticia es que puedes hacerlo 

desaparecer si lo entiendes. 

 

Crystal: 

¿Entonces no lo dejas ir? 

 

Henry Ospitia: 

La comprensión lo hace desaparecer. Dejando ir algo, todavía hay algo. Siempre estará allí. 

Tendrás una sombra. Lo que estás haciendo es cubrirlo. Piensas: "Oh, cubrámoslo. Lo dejaré ir". 

No, no lo hiciste. Es por eso que en realidad puedo responder de nuevo y te emocionarás. Nunca 

lo dejas ir. Lo entiendes o lo tendrás allí para siempre. 

 

Me enfoco en la comprensión. No es un objeto, así que no hay nada que dejar ir. Hay algo que 

entender. Es una expresión, "déjalo ir". No, no dejo ir nada. Lo entiendo y desaparece. "Algo que 

dejar ir" significa que todavía existe como recuerdo o pensamiento. No va a ir a ningún lado. 

Una vez que lo entiendes, aprendes de él, ganas de ello. Te enriqueces con estas cosas. No 

sueltas pensamientos y recuerdos. Quiero entenderlo porque me vuelvo más completo y 

consciente si lo entiendo. 

 

Crystal: 

Exactamente. 

 

Henry Ospitia: 

Si lo dejo ir, eso significa que lo estoy cubriendo, escondiéndome o corriendo hacia el otro lado. 

No necesito huir de nada. Necesitas aprender. Te voy a enseñar cómo entender las cosas, no 

dejarlas ir. Conócelo por lo que era y "Poof", desaparece. 

 

Crystal: 

Esa es la única manera. 

 

Henry Ospitia: 

La única forma es la comprensión. ¿Bueno? 

 

Henry Ospitia: 

Alejandro Háblame, hombre. 

 

Alejandro: 

Sí, estoy listo para entenderlo todo, hombre. Estoy listo para empaparlo todo. 
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Henry Ospitia: 

De acuerdo, sí. Bueno, esta es la razón por la que te di estos datos porque cómo entiendes las 

cosas es con los datos. 

 

Alejandro: 

Correcto. 

 

Henry Ospitia: 

Te voy a mostrar cómo se hace. ¿Bueno? 

 

Alejandro: 

Perfecto. 

 

Henry Ospitia: 

Bueno. Senior Matthieu. 

 

Matthieu: 

Por lo tanto, debemos realizar sin multitarea. Realiza tareas paso a paso. 

 

Henry Ospitia: 

Lo tienes. 

 

Matthieu: 

Ahora, entendiéndolo, sé que comprender puede requerir más unidades de atención que dejarlo 

ir. Entonces, quería que elaboraras eso para mí. Es cuando dejas ir algo, estás desviando tu 

atención, pero entenderlo es usar tu atención para entender lo que sucedió, por qué sucedió, 

cómo sucedió y qué puedes hacer para asegurarte de que no ocurra. Vuelve a pasar. ¿Eso 

requiere más atención? 

 

Henry Ospitia: 

Mañana esa es la pregunta que quiero que me des para comenzar la conferencia. 

 

Matthieu 

Sí señor. 

  



243 
 

  



244 
 

Fundamentos de la Eficiencia Personal 2 

 

Capitulo X 

 

 

Cuando encuentras personas que son compatibles, son muy divertidas. La vida es genial. Todos 

estos otros problemas que tenemos, que la vida no es genial es porque las personas no son 

compatibles, no están hechas el uno para el otro. Vamos a tocar ese tema y estoy seguro de que 

te va a gustar mucho. 

 

El concepto de poder. ¿Recuérdalo? Poder. Hay un poder de definición. Es "hacer lo que estás 

haciendo, cuando lo estás haciendo". Le saqué una foto. Somos nosotros, esta es nuestra atención 

y estamos enfocados en nuestra tarea. Si tienes toda tu atención en algo, lo lograrás y descubrirás 

las formas de hacerlo. 

 

Esto es lo que hacemos sin saberlo o tal vez sin querer. Somos nosotros. Ponemos nuestra 

atención en la tarea, pero nuestra mente está en otro lugar. Entonces, notas que la flecha es más 

delgada. Bueno, es porque eres más débil. Esos en realidad se llaman distracciones. Más 

distracciones y nunca haces nada. Multitarea, lo llamo por su nombre práctico, idiota, el acto de 

una persona que no sabe cómo hacer las cosas bien. 

 

Probé esta idea en mis centros de telemercadeo, porque un entrenador quería que yo fuera 

multitarea. Le dije: "No, esto no puede ser". Entonces, lo probé. Usted sabe que el tipo que 

realmente hace el primero, que hace las cosas de uno en uno, es 3 veces más rápido que la 

persona que realizó el trabajo multitarea. Estaba impresionado. Fue muy simple. Fue fascinante 

ver el trabajo realizado en ambos sentidos. El tipo multitarea era tan débil en comparación con el 

tipo que acaba de concentrarse. 

 

Hay un dicho: "Divide y vencerás". Bueno, cuando te divides, debilitas al grupo. Cuando divide 

su atención, debilita su poder para hacer que las cosas funcionen. 

 

¿Recuerdas cuando hablamos de las unidades de atención, las canicas? La escena ideal sería 

tener el 100% de mi atención en lo que estoy haciendo. Si puedo manejar eso, mi conciencia 

aumenta, porque la conciencia se basa en unidades de atención. Mi capacidad para hacer cosas, 

mi memoria, el poder que tengo, es lo mejor que tengo. Eficiencia, salud, ética y orden, 

hablamos de esas cosas. Esos se basan únicamente en la cantidad de atención que tiene 

disponible. 

 

Si haces múltiples tareas, te debilitas. ¿Por qué hacer eso? Es mentira. ¿Recuerdas la memoria en 

una computadora? Si tiene varias ventanas abiertas, es posible que no tenga suficientes 

disponibles para ejecutar el programa que está intentando usar. Te debilitas extendiéndote por 

todas partes. 

 

Entonces, presta atención. Usted maneja a la persona a la que sirve mientras habla con ellos o se 

desconecta de esa persona. Las personas a veces son una gran distracción y no están mejorando. 

Si mantienes a esa persona allí y esa persona no mejora, debes deshacerte de ella. Si es tu mamá, 
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tu papá, realmente no importa. Te están matando. Según este concepto básico, están destruyendo 

tu vida, y tienes todos estos datos emocionales, todos los conceptos falsos e ideas de amor, que 

básicamente te están destruyendo porque estás pensando en eso. 

 

Tengo hermanos que no eran de mi madre y son mis grandes amigos. Hermanos, pero no 

crecimos juntos. Tengo hermanos con los que no he hablado en 40 años. No los necesito No 

compartimos los mismos propósitos y objetivos. ¿Por qué tenerlos? Estas son personas que 

conocí. Érase una vez éramos hermanos y hermanas, pero tomamos caminos diferentes. Está 

bien. Tengo nuevos hermanos. Tengo personas a las que he entrenado que cuando las miro, creo 

que estos son mis hijos o hijas. Nos estamos ayudando, así que esa es mi familia. Familia 

proviene del latín "Familia", que significa todas las personas que viven en la misma casa. No es 

una relación genética. Se trata de espacio compartido, propósitos y objetivos. Pero se basa en 

estos datos, tengo una vida buena y en constante mejora. 

 

¿Cuál es el propósito de la vida, chicos? Lo descubres de la forma que quieras, pero lo descubrí a 

mi manera y estoy aquí para evolucionar. No estoy aquí para casarme, hacer amigos o ganar 

dinero. Estoy aquí para evolucionar. Estoy aquí para crear relaciones para que podamos 

ayudarnos mutuamente a evolucionar. Mis hijas me ayudan. Yo los ayudo. De eso se trata 

realmente. Mi esposa, amo a mi esposa, más que nunca, pero debido a que nos alineamos con 

este objetivo, nos alineamos con el propósito de nuestro matrimonio. Nos ayudamos mutuamente 

a evolucionar. Lo enderecé en mi cabeza por mi cuenta, y lo enderecé con mi vida, en general. 

 

¿Por qué estoy con ustedes chicos? ¿Por qué estoy con Don? ¿Por qué querría ayudar a Don? 

Quiero ayudarlo, él me ayuda y yo lo ayudo. Puedo ayudar a muchas otras personas. ¿Tú 

entiendes? Es bastante simple. No es porque sea un gringo que se preocupa por lo que hace. 

Podría ser jamaicano. No me importa Todavía diría: "Oye, trabajemos juntos. Hagamos que algo 

suceda. Ayudemos a otras personas". Por eso, porque al ayudar a las personas a evolucionar, 

también nos ayudan a evolucionar. Es realmente increíble. 

 

Tenemos esta palabra, compatibilidad. Presta mucha atención a cómo funciona esto. Si lo busca 

en el diccionario, encontrará que es la condición en la que dos objetos o dos personas pueden 

existir juntas sin problemas ni conflictos. Entonces, en ellos están alineamiento. Van por el 

mismo camino. Van en la misma dirección. 

 

¿Quién debería ser compatible contigo? Pregúntese: "¿Tengo amigos?" Si son amigos, eso 

significa que son compatibles. Si no lo son, no son amigos, son oponentes. Quieren destruirte, 

desviarte. ¿Tienes hermanos? ¿Hermanos hermanas? ¿Qué tal tu papá y tu mamá? Mientras tu 

mamá y tu papá sigan tu propósito, ellos son tu mamá y tu papá. Si no lo están, no se supone que 

estén en tu alianza. No me importa si es tu madre. Realmente no me importa. Vas a pasar toda tu 

vida sin admitir y siempre cubriendo a tu peor enemigo. Podría ser tu mamá o tu papá. He visto 

que la vida de muchas personas se arruina completamente por sus padres. Es sorprendente que se 

queden, "Sigo siendo tu madre". No me importa No me importa Es solo un justificador para 

destruirte. He visto los peores juegos entre hermanos, hermanas, madres e hijas. Es simplemente 

increíble. 
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Compañeros Cualquier tipo de amigo, cualquier tipo de pareja, novio, novias, empleados. Si no 

se alinean con el propósito de la organización, ¿por qué están allí? Tienen que ser compatibles. 

Compañeros de negocio. No tengo socios comerciales que van a la izquierda cuando yo voy a la 

derecha. 

 

¿Qué tal esto? Clientes. Si no están allí para eso, deshazte de ellos. Si te dan problemas, deshazte 

de ellos. Encuentra la manera de ganar más dinero sin ellos. ¿Está bien? Socios, cualquier tipo de 

socios, no solo negocios. Hay socios en la escuela, socios en el equipo de fútbol. 

 

Hay una excepción a esta regla, a esa definición, "la condición en la que dos objetos o personas 

pueden existir juntas, sin problemas ni conflictos". Bueno, cambiémoslo un poco. Si tienes un 

juego en tu vida con alguien, sería como dos gallos, dos gallos de pelea. Están allí. Son 

compatibles porque quieren destruirse el uno al otro, y comenzaron un juego. No puedes poner 

un peso pesado con un peso welter o un peso plumo. Están allí para dejarles boquiabiertos, por lo 

que tienen que ser compatibles. 

 

Esto significa que, si tienes un imbécil en tu alianza que está destruyendo tu vida, debes ser 

compatible con él. Debes estar tratando de destruir el suyo y él está tratando de destruir el tuyo. 

Por eso lo guardas, porque amas ese juego. He visto hombres y mujeres casados el uno con el 

otro pasando por el infierno. Nunca se dejan porque eso es lo que quieren hacer. 

 

Entonces, o lo manejas para el alineamiento, o te desconectas, o juegas el juego de guerra. 

¿Entiendes eso? Si esa persona todavía está en tu alianza después de que te lo dije, ese es tu 

juego, y espero que te apuñalen, y puedas apuñalarlos de vuelta, y atornillarlo, y puedan 

atornillarte, y espero lo mejor para ti, para ambos. Espero que lo disfruten. 

 

Todo lo que sé es que la vida empeora cuando juegas estos juegos de mierda. Nadie gana en esos 

juegos. Nadie. Los juegos son para los pájaros. ¿Quieres hacer una vida mejor? Entonces puedes 

quitarlo. Esa no es la razón por la que estás aquí. Están aquí para evolucionar, no para degradarse 

mutuamente y confundirse. 

 

¿Por qué necesitamos tener compatibilidad? Lo necesitamos para esta palabra gigantesca, 

eficiencia. Quieres ser eficiente; quieres producir lo más que puedas con lo que tienes. 

Analicemos esto. Vea si podemos entender la eficiencia. 

 

Tenemos un automóvil, o tenemos una sociedad, o una relación con una mujer, o tiene hijos, o 

tiene un grupo. Entonces, eres el auto. Vamos a usar un tipo específico de gas, A, o este tipo de 

mujer, o este tipo de grupo. Si ponemos gasolina A en este automóvil, podríamos obtener 15 

millas por galón. Tomemos el gas B. Este es un gas de mayor calidad, un tipo de gas más a 

propósito. Ahora obtienes 23 millas por galón. Eso es una mejora, pero luego ... Escucha esto ... 

Incluso encuentras una gasolina de mejor calidad y es hora de gas C, y el rendimiento de tu auto 

es de 35 millas por galón. ¿Ves la eficiencia? 

 

Hay personas que sacan lo mejor de ti y tú puedes mejorar en esa relación. Algunas personas te 

inspiran. Algunas personas te motivan más que otras. Entonces, cuando tienes una buena 

relación, es para un propósito. Es un objetivo de rendimiento en la vida. 
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La mejor mujer que he podido encontrar en mi vida es mi esposa. Ella es increíble y está 

creciendo, y yo estoy creciendo. 

 

Mira este auto. Ese eres tú allí. Ya sabemos lo que yo, en esa condición, haría con ese tipo de 

automóvil. Pero, digamos, pon neumáticos nuevos en ese auto. Eso significa que tomaste un 

curso, entendiste mejor, tienes mejor autorización. Te has vuelto más brillante, más agudo. 

Ahora, ese auto con llantas nuevas, con el mismo combustible que me dio a 15 millas por galón, 

ahora puede darme 20 millas por galón. 

 

El auto no cambió, tú sí. Si lo llevamos al segundo tipo de gas, ahora no obtenemos 23, luego 

obtenemos 28 millas por galón. El auto no cambió, tú sí. El grupo no cambió, tú sí. 

 

Digamos que cambiamos la transmisión porque estaba resbalando un poco. Transmisión nueva 

en el auto. Tome el mismo combustible y obtendrá 25 millas por galón. No cambió, tú lo hiciste. 

Esto también puede suceder en relación. Tu cambias y mejoras tus relaciones. 

 

Sobre mi esposa, dije: "Oh, Dios mío, esta mujer, se siente tan bien". Ella dijo que perdió peso y 

no dije nada. Ella me preguntó: "¿Te gusto así flaca o antes?" 

 

Y yo respondo: "Mamá, ¿qué te gusta a ti?" 

 

"Me gusta flaca". 

 

Está bien, el juego es delgado, pero entre tú y yo, me gusta gordita. Cuanto más gordito, mejor, 

para mí, pero ya sabes. Pero ella solo necesita ser feliz, y eso está bien. Pero ella no me preguntó, 

y no voy a decir "Mamá, me gustas más gorda". 

 

"¿Más gorda? ¿Estoy gorda? ¿Dijiste gorda?" Quiero decir, no quiero entrar en eso. He 

aprendido. A través de los años, aprendí qué decir. 

 

Realizas cambios en ti mismo para ser mejor y, de repente, tu relación con las personas y los 

autos mejora. Eso es increíble. No cambiaron, tú lo hiciste. 

 

Debes pensar con estos datos. Es una combinación de dos potenciales que hacen un desempeño. 

No eres solo tú, no es solo ella, sino que ambos crecen. Se alimentan el uno del otro. Ellos se 

ayudan entre sí. Ese es el propósito de vivir. No se trata de tener dinero, o esto o aquello. Se trata 

de evolucionar. 

 

Si te enfocas solo en esta idea, todo lo demás encaja. El dinero se resolverá solo. Tendrás 

propiedades. Toda la riqueza del mundo es tuya, pero estos son los conceptos básicos. 

 

Dime con quién estás y te diré lo rico que serás, o lo pobre que serás, o lo difícil que será la vida. 

¿Entiendes eso? Esto es realmente importante para que lo entiendas, porque podrías estar 

pensando que es suerte. No es. Se trata de entender estas cosas. 
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En este momento puedo ver en tus caras, y no voy a evaluar por ti, pero es mejor que tu mires a 

tu vida con esta información, porque en algunas áreas necesitas más compatibilidad. Necesita 

afinarse y mirar las mejores opciones. 

 

Si la gente no quiere crecer, expandirse, no eres nadie para decirles que lo hagan. Preocúpate por 

ti mismo, y de repente, como magia, mujeres, hombres, oportunidades, clientes, vienen a ti. Es 

como un regalo del cielo que sucede cuando cambias. 

 

Concéntrate en ti. Concéntrese en su desempeño. Concéntrese en aprender cosas nuevas para 

pensar y luego verá cómo está actuando de manera diferente. Tu magnetismo cambiará. Atraerá a 

personas que son muy diferentes. Llámalo suerte, llámalo Karma. Como quieras llamarlo está 

bien. Todo lo que quieras. Si cambias, todo tu mundo cambia. 

 

Vivo en mi mundo. Vives en tu propio mundo. No lo sabes, pero lo sabes, y según lo que estás 

pensando, las cosas cambian. De repente, las personas cambian a tu alrededor, clientes, dinero y 

relaciones. 

 

Si te preocupa el dinero y lo bueno que serás frente a ellos, no te irá muy bien. Preocúpate por lo 

bueno que serás frente a ti. ¿Estás orgulloso de ti mismo? No esperes a que alguien te reconozca. 

Reconócete a ti mismo. Sepa que sabe lo que hace, y ese es el objetivo. Cuando hablas con buena 

información, con certeza, atraes la atención. Su audiencia, los que son compatibles, aparecerá y 

se acercarán a usted. Es como una atracción gravitatoria. 

 

Henry Ospitia: 

Alejandro, ¿en qué estás pensando hombre? ¿Pensando en tus novias? Oh, Dios mío. 

 

Alejandro: 

No Henry Honestamente, hombre, solo estoy, estoy absorbiendo todo, hombre. Toda la 

información y el conocimiento, me encanta todo. Sí señor. Eso es, eso es realmente lo que busco. 

 

Henry Ospitia: 

Increíble. Muy feliz de escuchar eso. 

 

Henry Ospitia: 

¿Mateo? 

 

Mateo: 

Compatibilidad y eficiencia, eso es con lo que me estoy yendo en este caso. 

 

Henry Ospitia: 

Serás bueno en lo que estás haciendo. Recuerde, el 20% de lo que es capacitación, rendimiento y 

eficiencia es el conocimiento real de su trabajo. El 80% del rendimiento continúa sabiendo cómo 

aplicar y mantener el trabajo con persistencia. La única forma en que puede hacer eso, si no se 

distrae con tonterías es entender a las personas y las cosas que le rodean. 
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Cuantas menos ventanas tenga abiertas, más podrá enfocarse. Entonces, el secreto detrás del 

secreto de mi actuación siempre ha sido ayudar a mi personal a entender la vida. Realizarán más, 

y podrán hacer lo que les dije que hicieran mejor. 

 

La idea es pasar por estos cinco módulos que tengo sobre eficiencia personal. Esos son los 

conceptos básicos. Tendrás muchas cosas que entenderás, y luego entraremos en producción y 

veremos el rendimiento. Podrás hacerlo. 

 

Nos reuniremos con Don y veremos exactamente qué es lo que quieres hacer. Te daré la reseña 

sobre cómo hacerlo. Lo perforan un poco dentro de ustedes, y luego yo superviso y comienzan a 

producir. Ese es realmente el secreto. 

 

Henry Ospitia: 

Crystal, háblame, hermosa. 

 

Crystal: 

Hola. Es bueno. Me gusta. 

 

Henry Ospitia: 

Bueno. ¿Alguna pregunta, comentario? 

 

Crystal: 

No, creo que tiene sentido. Siempre lo hace, Henry. Eres bueno en esto. 

 

Diré que somos compatibles en ese pensamiento. Muchas de las cosas que dices, estoy 100% allí 

contigo. Se trata de hacerlo, aplicarlo y eliminar muchas tonterías. Algunas veces jugamos el 

juego, y otras no. Si no tienes tiempo para ello, no tienes tiempo para ello y lo cortas. Sabes lo 

que es bueno para ti en tu mundo, tu vida. 

 

Henry Ospitia: 

Ahí tienes. 

 

Crystal: 

No tienes tiempo para jugar. Es hora de ocuparse de los negocios. 

 

Henry Ospitia: 

Ahí tienes. Me gusta esta mujer, hombre, eso es azúcar moreno para ti, bebé. Azúcar moreno-

cubana para ti. 

 

Crystal: 

Eres algo serio. 
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Fundamentos de la Eficiencia Personal 3 

 

Capítulo XI 

 

 

Eres responsable de lo que piensas y haces. No pienso por ti. Si lo que crees que es real, úsalo. Si 

no es real, no te preocupes por eso. No tienes que creer nada de lo que tengo que decir. 

 

He estado entrenando personas durante los últimos 30 años. Me han observado qué problema 

tiene la gente. ¿Por qué no es fácil? ¿Por qué no es agradable aprender y aplicar? ¿Por qué es tan 

difícil lograr nuestros objetivos? Encontré muchas mentiras que influyen y motivan a las 

personas. Encontré formas de dificultar la vida de las personas. La gente me ha dicho: "Me haces 

pensar, me haces la vida un poco más fácil de entender". Hoy vamos a cubrir información que 

me ha llevado 30 años obtener e investigar. Me ha permitido y le permitirá conocer los pasos que 

debe seguir alguien para mejorar su vida. 

 

Vamos a cubrir lo que es pensar y el acto de pensar. La idea de eficiencia es aplicar lo que 

aprendes. El primer objetivo es observar la realidad por ti mismo. Pocas personas realmente ven 

las cosas de forma independiente. Dicen y hacen cosas que alguien les dijo que dijeran o 

hicieran. Tienen un habito. Hacen las cosas automáticamente. Realmente no están observando lo 

que es verdadero y real. No están usando sus propios ojos y mente. Entonces, es interesante ver 

que alguien comienza a observar por sí mismo. Él o ella abre un mundo nuevo y diferente. ¿Por 

qué? Porque él o ella puede observar independientemente sin la mamá o el papá o la verdad y el 

testimonio de un amigo. 

 

Si no eres otra persona, no deberías pensar con su visión. Piensa con lo que ves y entiendes. Este 

punto de vista abre una puerta gigantesca para la mejoría. Porque el verdadero aprendizaje solo 

puede hacerse a partir de lo que has observado. No puedes aprender de lo que alguien más 

observó. Es por eso que muchas de las fuentes que utilizamos para aprender hacen que la vida 

sea más difícil de vivir. Debido a que es información incorrecta, es la opinión de otra persona y 

confiamos en ellos. Pero nunca viste personalmente la verdad o los datos reales. Solo puedes 

aprender de las cosas que has observado, no de qué otra persona ha observado a menos que sea 

una fuente muy confiable. Pero aún tienes que demostrarlo por ti mismo. Tiene que ser real para 

ti. Debe ser de esas cosas que puedes observar para que aprendas. Si está pensando en cosas que 

aprendió de otra persona y nunca las verificó, descubrirá que no puede pensar y enseñar, sino que 

solo repite los pensamientos y acciones de otros que no son su verdad y su vida. 

 

Los primeros tres pasos son: observar, aprender y pensar. Actúa en este orden y puedes tomar 

buenas decisiones. Es doloroso cometer errores porque pensaste con datos que no eran tuyos. Si 

hubiera sido tu error de lo que habías aprendido, no te molestaría tanto. Es por eso que debe estar 

abierto a mejorar, expandirse y mejorar. ¿Por qué te molesta tanto cometer un error? Porque los 

datos que usaste no eran tuyos. Lo copiaste, lo asumiste, no lo consultaste. Tiene que ser real, si 

no, no lo use para pensar. Es basura. 

 

Cuanto mejor observe, más fácil será seguir los tres pasos, aprender, pensar y decidir. El factor 

clave es observar por ti mismo. Es por eso que las unidades de atención son vitales. Cuantas más 
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unidades pierdas, más ciego te volverás. No puedes observar, no tienes medios para la visión. 

Pierdes la vista Nunca le digo a la gente mis opiniones. Me lo piden y les digo: "Bueno, esto es 

lo que pienso". Les doy los datos. A veces se desesperan. Dicen: "No me des esos datos". Yo 

digo: "Bueno, no te voy a dar mi opinión. Te diré lo que veo de los datos. Si quieres pensar que 

es una opinión, está bien, pero esto es lo que veo. Sé que esto funciona. Entonces, voy a hacer 

eso. ¿Que ves? Aquí están los datos. Observe con estos datos ". 

 

Hay cuatro principios para tener en cuenta para hacer que la vida de alguien cambie. No importa 

cuán destruida sea la vida. 

 

1. Observa por ti mismo. 

2. Nunca invalidar o evaluar o reírse de las opiniones de nadie. 

3. Permítete cambiar de opinión. 

4. Piensa con los datos que has observado personalmente. 

 

Si alguien observa por su cuenta, aprende de esas observaciones, piensa con esos datos y decide 

de forma independiente, pero comete un error, está bien. Eso significa que necesita observar más. 

No es que esté equivocado, es que necesita ser corregido. Necesita hacer mejores observaciones 

y acciones. Eso es todo. 

 

Déjame dar un ejemplo. Esta es una niña pequeña. Somos nosotros. La niña ve a una persona, 

pero no sabe quién es. Puede ser mamá, maestra, hermano o hermana. Ella no sabe quién. La 

gente alrededor de la niña le dice: "Esto es un insecto". Entonces, la niña dice: "Estoy de 

acuerdo". ¿Por qué? Porque la gente le dijo que era verdad. Más tarde, esta niña ve que muchas 

personas han dicho eso. Ella recuerda el acuerdo, que es que los parientes son insectos. Es solo 

un sonido, así que ¿por qué no "insecto" en lugar de "familia"? Es un ejemplo claro y poco 

probable, pero el punto que estoy tratando de hacer es este: todo lo que sabemos ha sido 

enseñado y aprendido de otra persona. Todo. Y es un acuerdo. Eso pudo haber sido un error. Fue 

un acuerdo. Podemos decir: "Dios mío, son horribles". Eso es algo que aprendiste. Si naciéramos 

en África o China, los insectos no serían "familia" sino "comida". Esas son cosas que aprende 

que pueden mezclar su capacidad de pensar cuando es contrario a la verdad observada. Puedes 

pensar que es horrible. Ok, es horrible 

 

Hay algunos videos que puedes ver en Internet de un experimento realizado en la década de 1940 

con niños pequeños. Los científicos le dieron una rata a un bebé. El bebé mira a la rata como si 

no fuera nada. Le dieron un conejito. Lo levanta de las orejas. Entra un perro, no hay problema. 

No se le ha enseñado nada más que lo que ve. Luego, los científicos toman al mismo bebé y le 

muestran al perro y en el momento en que el perro entra, golpean una lata. Hacen un sonido 

fuerte. El niño se asusta. Le muestran la imagen de nuevo, y "bang". Lo hacen con todos los 

animales. Al día siguiente, le muestran los animales y él les tiene miedo. ¿Por qué? Porque 

asocia los animales y el sonido. Ahora, el bebé tiene miedo de todo. Entonces, el miedo es algo 

que te han enseñado. Te han enseñado a preocuparte. Te han enseñado a ser un cobarde. Te han 

enseñado a ser incompetente. 

 

Todo lo que sabes y cómo te comportas ha sido enseñado. Lo has aprendido y lo has aceptado. 

Se ha vuelto inconsciente. Entonces, puedes pensar: “Soy un fracaso, soy estúpido. Soy esto y 
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soy aquello ". Un psicólogo o psiquiatra podría decir: "Sí, usted sufre de trastorno por déficit de 

atención. Te ponen una etiqueta que no es verdadera. Hay muchas etiquetas de problemas de 

salud que no son ciertas, pero usted está de acuerdo con ellas y comienza a crear realidades 

falsas. Todo lo que piensas, lo has aprendido. Es un programa. 

 

Debe comenzar a reemplazar ese programa con programas que funcionen, con datos que tengan 

sentido para usted y que cambien su vida. Estos programas falsos que son como los virus. Se 

comen toda tu memoria. Son datos que le han dado que lo han frenado. Crees que no puedes 

hacer cosas. Ese es un programa con un virus. Estás pensando con ese programa. Estás pensando 

con los datos de otra persona. Te contaré sobre mí. Reprobé sexto grado tres veces, pero me 

gradué de ser estúpido. Descubrí que nadie me enseñó a aprender. Es por eso que, si digo, 

"¿Cómo aprendes?" Puede ser que usted responda: "Bueno, ¿leyendo?" Te perdiste la marca, es 

ridículo. Como no sabes cómo hacerlo, fracasarás. Cuando fallas, pensarás que eres estúpido. 

¿Ves la configuración? Estás siendo configurado desde el primer día que intentaste aprender. 

 

Mira a la chica mirando la cucaracha aquí. ¿Ella observa y qué hace ella? Ella va al banco de 

memoria, va al aprendizaje, va a su entrenamiento, va a sus acuerdos y compara lo que ve con lo 

que le han enseñado. Eso es lo que estás haciendo ahora. 

 

Quizás, piensas: "Bueno, no sé si puedo hacer esto". ¿De dónde sacas todo esto? Está utilizando 

datos con los que ha sido programado para compararlos con lo que está viendo para 

comprenderlos. Esto está mal. Está utilizando datos de experiencia u opinión para observar y 

comprender una observación actual. Entonces, digamos que esta chica mira un pastel. Lo que vea 

se basará en los datos sobre los que ha hecho acuerdos. Esto es un pastel, a diferencia de la 

cucaracha es buena visualmente y sabrá bien. Entonces, lo que piensas determina lo que ves. 

Determina tus acciones. Me lo voy a comer. No me gusta el pastel. Tiene demasiados 

carbohidratos y me hará engordar. Compara lo que ve con lo que le han enseñado o 

experimentado antes. Es posible que tenga respuestas a las preguntas y que pueda tomar nuevas 

decisiones. Eso es todo lo que es. 

 

Pensar es el acto de observar y comparar lo que ves con lo que has aprendido anteriormente en el 

pasado para comprender y tomar decisiones sobre algo. Eso es pensar Entonces, si te pregunto 

cómo piensas, es como preguntarte qué tipo de naranjas estás exprimiendo para hacer este jugo 

de naranja. El jugo de naranja es tu vida. Las naranjas son tus ideas que usas para pensar. Apretar 

es pensar. ¿Qué pasa si no sabes cómo elegir las naranjas adecuadas? ¿Qué pasa si ni siquiera 

sabes cómo es una naranja? ¿Qué pasa si no sabes la diferencia entre una naranja podrida y una 

buena naranja o una naranja seca? ¿Alguien le ha enseñado alguna vez a distinguir las tonterías 

de la verdad, las perlas del plástico o los diamantes y el circonio? 

 

Debe conocer las diferencias en muchas cosas e ideas. Debe aprender cómo filtrar o filtrar datos. 

Escoges naranjas porque se ven anaranjadas. Así de estúpidos podemos ser. Ese es el tipo de 

tonterías que aprendemos desde que éramos niños. Cómo pensar, cómo evaluar los datos. Eso es 

lo que te hace inteligente. Eso es lo que le permitirá tomar datos o rechazarlos. Las naranjas que 

elijas harán tu jugo de naranja. 
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Los datos con los que piensa determinan su éxito o fracaso. Por eso se llama la clave de la vida. 

¿Te enseñaré cómo elegir los datos, las características de las naranjas buenas, exprimibles, 

deliciosas, jugosas y dulces? Te volverás extremadamente inteligente. Hay un dicho humorístico 

que dice: "Si alguien dice:" No me gusta ese tipo aquí ". Yo digo, "¿por qué?" Él responde: 

"Porque me robó a mi esposa". Respondo: “Oh, él te robó a tu esposa. Espera un minuto, ¿cómo 

que robó a tu esposa? Él explica: "Porque él se fue a mis espaldas y habló con ella y ella me 

engañó y me dejó, y él se llevó a mi esposa". Respondo: "Estás bromeando. Entonces, ¿estás 

tratando de decirme que tenías una esposa que podría ser robada? Eso significa que tenías una 

esposa barata. "Bueno", dijo, "ella me mintió, me engañó. Me engañó". Le dije: “Entonces, ¿eres 

engañoso? ¿Cómo pueden engañarte a menos que seas estúpido? Te tragas cosas como un idiota 

porque no puedes distinguir lo que está bien de lo que está mal. Eso es lo que te hace estúpido. 

No sabes cómo pensar. 

 

¿Estás rodeado de tanta estupidez que te quita la vida? Detente. Opera en base a principios 

sólidos, observar, aprender, pensar y actuar de forma independiente. Elija las naranjas buenas, 

exprímalas, beba el jugo. ¿Cuándo aprende cómo hacer esto y expandir su negocio, tener un gran 

matrimonio, tener buenas relaciones? ¿Por qué no tener todo lo que deseas? 

 

Crystal: 

Eso fue muy bueno. Me gusta mucho. No quiero ser abusada. Eso es todo lo que pensaba 

después de que lo dijeras. Estoy como, no quiero ser engañado, a menos que te dé esa posición y 

quiero serlo. No quiero ser abusado. Le das a la gente el poder sobre ti. Le das a la gente el poder 

de fastidiarte y no puedes dárselo. Tener ese conocimiento y pensar con el conocimiento 

adecuado y tomar las decisiones correctas, eso puede hacerte o quebrarte. 

 

Henry: 

Correcto. 

 

Crystal: 

Entonces nos estás dando oro. Es muy bueno. Espero con interés estos entrenamientos. Sigo 

aprendiendo más y realmente lo aprecio. Es algo que puedes aplicar a todo. Quiero decir, como 

dijiste, trabajo, carrera, negocios, universidad, relaciones, tu dieta, cualquier cosa. Es cierto que 

muchos de los conceptos básicos para esto son las unidades de atención y dónde está su mente, 

dónde está su enfoque. No puedes estar en todas partes al mismo tiempo. 

 

Henry: 

De nada. Bueno. Alex, adelante. 

 

Alex: 

Sí señor. Creo que Crystal realmente lo golpeó en la cabeza. Quiero decir, para ser honesto 

contigo, siempre estoy tratando de llamar mi atención y solo enfocarme en la tarea en cuestión y 

en lo que sea necesario para mantenerlo en movimiento. 

 

Henry: 

Hermoso. Hermoso. Muy bien. Muy bien Alex. Muy bien, adelante Matt. 
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Matthieu: 

Si Henry. Tomo todo lo que dices en serio. Incluso cuando hemos hablado con los consultorios 

médicos, se nos enseña más de lo que se habla. Estamos construyendo los dos allí. Cada aspecto 

de lo que nos ha enseñado hasta ahora se está implementando y aplicando. Cosas que nunca 

pensamos provienen de tu sabiduría porque la has vivido durante 35 años. Verlo funcionar para 

usted es lo que me impulsa a implementar lo que usted dice. 
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Fundamental de Eficiencia Personal 4 

 

Capítulo XII 

 

 

Hacer el trabajo simple es fácil, pero a menudo es difícil entender cómo se hace. Por lo general, 

las personas están previamente organizadas, acordadas, preprogramadas para no comprender la 

simplicidad al crear orden y realizar tareas, pero ese comportamiento aprendido se puede 

superar. Las mentiras hacen las cosas difíciles. Cada vez que ve un trabajo que debe esforzarse 

para hacer, generalmente tiene mentiras dentro o dentro del tema. Las mentiras destruyen el 

orden. Elimina las mentiras y el trabajo se vuelve más fácil. 

 

Los maestros luchan por encontrar estudiantes para enseñar nuevas ideas y acciones si el 

estudiante está lleno de información falsa. El alumno tendrá dificultades para comprender tanto 

el trabajo como las relaciones. La verdad es simple Tenemos ejemplos que te ayudarán a pensar 

y luego puedes decirme qué piensas sobre ellos. 

 

Hemos hablado sobre los pasos a seguir cuando queremos evolucionar o expandirnos. Debemos 

poder observar por nuestra cuenta y no observar con los ojos y los datos de otra persona. 

Aprendes de lo que observas, no de lo que otros te dicen que vieron. 

 

Si cometes un error no importa. Cuanto mejor observe, mejor podrá seguir los pasos que 

aumentan su conocimiento. Cuando eres el que está mirando, aprendes más rápido, piensas más 

rápido, decides mejor y te conviertes en una persona más feliz. 

 

¿Recuerdas el ejemplo de las naranjas? "No quieres recoger las naranjas a menos que sepas que 

el jugo será dulce". Cometemos muchos errores porque estamos pensando con datos falsos. No 

solo ciegamente algo porque su "mamá" dijo que era un hecho. 

 

Si logra este cambio en la forma en que aprende, que se considera un "Método Científico", podrá 

ser quien es, vivir su vida, no la vida de otra persona. 

 

Sabrás exactamente lo que quieres y necesitas. Ese es el objetivo. Puede ser feliz si está viviendo 

“su vida especial” y no la vida de otra persona basándose en datos falsos. Mire los puntos 

específicos en los ejemplos para aclarar las cosas. 

 

Hay ciclos de acción en todo lo que comienzas a hacer. Ir al baño. Ese es un ciclo de acción. 

Limpio haciendo tu cama, ese es un ciclo de acción. Tomando una ducha. Ese es un ciclo de 

acción. Cada uno tiene un comienzo, una continuación y un final. Cuando haces un ciclo y lo 

completas, hay una diferencia con respecto a cuando lo dejas incompleto. Si tiene un ciclo de 

acción incompleto, es algo que comenzó, pero no tuvo la oportunidad de terminarlo y lo debilita 

y deprime. 

 

Las personas débiles tienen una cantidad increíble de ciclos completos. Así es como se vuelven 

tontos y estúpidos a los ojos de los demás. Sus unidades de atención se han perdido en las tareas 

fallidas. 
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Puedo evitar algunos problemas como ese al no iniciar tareas que no puedo terminar, si soy 

cuidadoso en mis observaciones. Si no tengo tiempo para terminarlo, mejor me voy a la cama. 

Así es como me mantengo totalmente en el tiempo presente, fuerte, capaz y productivo. 

Cualquiera puede hacer eso con buen orden a su alrededor. 

 

La programación lo ayudará a retener las unidades de atención. El problema no es lo que 

queremos hacer, sino que no sabemos cómo programarnos. A veces olvidamos que un día solo 

tiene 24 horas. Hay que hacer ciertas cosas todos los días solo para mantenerse vivo y saludable: 

ducharse, comer y dormir. Es posible que no pueda programar esas necesidades de rutina porque 

cree que algo más es más importante. No es. 

 

Te debilitas porque no haces las cosas correctas, o haces algo y no lo completas. Tu vida necesita 

ser programada. El trabajo necesita ser programado. Las actividades diarias deben ser 

programadas. Debes cuidarte a ti mismo. Cuando programa sus necesidades de rutina y luego 

puede poner todo lo demás en el momento y lugar adecuados. Todo es importante si se hace y 

estaba en sus planes y programa. La programación incorrecta crea caos y confusión. 

 

Comienzas hoy feliz, todos descansados. Pero a medida que avanza el día, deja ciclos de acción 

incompletos. Cuanto más largo sea el día, cuanto más dejes las cosas incompletas, más te 

agotarás. Te abrumas y te cansas. 

 

Dos conceptos para comenzar a programar cualquier cosa en la vida son: planificación 

estratégica y planificación táctica. Puedes tener una idea general de lo que vas a hacer. Eso se 

llama planificación estratégica. Siéntate y escríbelo. 

 

Lo siguiente es la planificación táctica. La diferencia entre táctico y estratégico es táctico es 

hacer los detalles o pasos que se ajusten a su plan estratégico. ¿Quién hace qué, cuándo lo hacen 

y dónde lo hacen? Si puede hacer un plan estratégico y un plan táctico, descubrirá si puede hacer 

el proyecto y las tareas, y el tiempo necesario para cada parte del plan. Puede descubrir que la 

cantidad de ciclos de actividades podría ser menor o mayor de lo que escribió en su diario. 

 

No abandones ninguna otra área de tu vida que te mantenga bien y feliz. Cuando abandonas 

estos, obtienes el caos. Te atrapa, te quita el aliento, te roba recursos vitales. 

 

Hoy voy a cortar el césped y limpiar el patio trasero. Mira, eso es bastante general, pero no 

hacerlo evitaría las actividades comerciales que había planeado. Esta rutina tiene pasos a seguir: 

Obtener mi cortadora de césped y bordeadora, revisar el aceite y el gas, cortar primero los bordes 

y luego cortar el césped. Podría descubrir que no puedo hacer esto hoy porque la máquina está 

rota. Debo llevar la máquina para repararla, luego traerla de vuelta, para que no pueda realizar 

tareas de mantenimiento en el jardín y tenga que reprogramar mi día. 

 

Debemos coordinar nuestras actividades personales y comerciales. Hay pequeñas cosas que 

hacer, pero no hoy porque no son parte de mi plan estratégico. Mañana se pueden hacer. 

Póngalos en un plan estratégico y ponga los detalles en el plan táctico. 
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Comprender la relación entre los planes estratégicos y tácticos. Programe su tiempo para poder 

ejecutar los planes. Realice las tareas sin sacrificar otras áreas de su vida. Porque si destruyes 

cualquier otra parte de tu vida, tendrás que repararla más tarde. Hazlo bien la primera vez. 

 

Haz las cosas paso a paso, en un gradiente. Compite contigo mismo, no con los demás. La 

competencia con los demás lo distraerá, le quitará unidades de atención. Verá progreso, 

experimentará calma, ahorrará tiempo y evitará daños a las cosas que está trabajando para 

reparar o crear. Obtendrá las cosas exactamente como se supone que deben hacerse. 

 

El orden de ejecución que llamo "focalización". El propósito es identificar los pasos que 

realmente puede hacer dentro del marco de tiempo que ha asignado en su plan táctico. Esto 

acelerará la finalización de los ciclos de trabajo. 

 

Recuerda, nunca te equivocas. Alguien me preguntó: "¿Qué quieres decir con que nunca te 

equivocas?" Dije, soy la mejor inspiración que Dios haya hecho. Nunca me equivoco. Soy 

perfecto. Y él dijo: "¿Puedes explicarme eso?" No, nunca me equivoco. Lo vi pensando: "Oh, 

bueno, vamos a debatir ahora. ¿Qué quieres decir con que nunca te equivocas? ¿Nunca cometes 

errores?" Sí, pero siempre puedo ser mejor, más perfecto, más sorprendente, más yo. Cuando te 

miras al espejo, no te compares con los demás. Vencerte en tu propio juego, pero debe ser tu 

juego. 

 

No te abandones, porque eres lo único que tienes. Eres el mejor que ha habido. 

 

Hay una definición que me encanta de una profesión. Es un individuo que hace las cosas bien la 

primera vez. Eres un profesional. Hazlo bien. No tiene que regresar y repararlo. No se 

descompone. Solo hazlo bien. 
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Fundamental de Eficiencia Personal 5 

 

Capítulo XIII 

 

 

Cuando obtienes información nueva, las cosas cambian en tu vida porque las ves de manera 

diferente. Nadie tiene que decirte las diferencias. Solo las ves. Donde había un agujero, ya no 

hay un agujero. Donde estaba bonito y pavimentado, de repente, hay un agujero. Ves cosas que 

nunca viste antes. 

 

Debes obtener los datos correctos. Una mejor información le permite pensar y tomar sus propias 

decisiones. El resultado de la falta de programación es que haces las cosas de forma incompleta y 

pierdes unidades de atención. Te quedas atrapado. Puedes mantenerte en lo que estás haciendo, 

pero cuando eso suceda, no te sentirás bien. Te sentirás agobiado. Pensarás que la vida te está 

persiguiendo. Estarás debilitado. Cuando eres fuerte y saludable, tu atención está ahí, nadie 

puede detenerte. Cuando se sienta débil, debe verificar cuántos ciclos de trabajo incompletos 

tiene. Descubres una larga lista de ellos. Cubrimos dos conceptos en el último capítulo: 

Planificación estratégica y táctica, que son ideas generales. Ahora, examinaremos quién 

participará y cómo se harán los detalles de los planes. 

 

El panorama general es la planificación estratégica. La planificación táctica es más detallada; 

quién hace qué, cuándo, dónde y cómo se supone que debe hacerse. El propósito de la 

planificación es permitirle hacerlo de la mejor manera, paso a paso, como en la ciencia. Por eso 

se llama eficiencia. El logro de sus metas no importa cuán grande o pequeño sea, depende de que 

las actividades estén alineadas y organizadas adecuadamente. El subtítulo de eficiencia es la 

alineación. Si se necesitan personas para ayudar con el trabajo, deben alinearse con sus metas o 

ayudarán a evitar que complete los ciclos requeridos en sus planes. 

 

Sé amigo de quienes van por tu camino. Deben coincidir con tu personaje, tu forma de planificar 

y trabajar. Los amigos se alinean con tus propósitos y metas. Si no se alinean, no hay razón para 

tener amistades con ellos. La vida tiene propósitos continuos y si las personas tienen un 

propósito diferente al tuyo, no hay razón para asociarse. Tengo muy pequeños amigos, muy 

pequeños amigos, y usted dice: "Bueno, ¿por qué?" Tengo una meta bastante única en mi vida. 

No tengo muchos amigos, pero muchos conocidos, muchas personas que me conocen, pero estoy 

muy aislado. Estoy enfocado en mis propósitos y metas, por lo que las personas que no están 

alineadas, rara vez están conmigo. No soy social. 

 

Si te alineas con mis metas, eres bienvenido. Si no lo haces, no tengo nada que ver contigo. Los 

familiares vienen una vez al año. No importa. Los visitantes de mi casa son personas que están 

alineadas con mis metas y propósitos. Otros no están invitados. Vivo una vida sana y rica porque 

he podido pensar con esta información. ¿Por qué te tengo en mi línea? ¿Cuál es el propósito? 

Una meta no es algo que usted decida, que milagrosamente se cumple solo porque decidió que lo 

haría. El logro de una meta requiere que ciertas acciones se lleven a cabo en el mundo real, lo 

que afecta algún cambio para mejor. 
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Establezca una meta y enfóquese en ella y siga los pasos para hacerlo. Las metas no deciden sus 

logros futuros y pasados no aseguran el logro de las nuevas metas que establezca. La mayoría de 

las personas que establecen metas no las cumplen. Pregúntese: "¿Por qué tener metas y 

propósitos si no está progresando para obtener lo que quiere?" La respuesta es que quizás no 

sepa lo que quiere. Eso es lo que vamos a cubrir hoy. Puede estar trabajando hacia una meta y 

descubrir que sus acciones no crean progreso hacia adelante. Esto ocurre no solo para un 

individuo, sino también para organizaciones y gobiernos. 

 

Puede ser el resultado de que los planes, acciones y otros factores no estén alineados entre los 

actores para lograr la meta. Cada persona que he visto que lucha en la vida tiene su atención en 

algo que no va a avanzar en su meta o satisfacer sus propósitos. Es un gran error. Es un cubo con 

fugas. 

 

Corté, por un cierto tiempo, a mi papá y mamá. No pude ayudarlos. Ellos dijeron: "Pero tú eres 

mi hijo". Bien, me alegro de ser tu hijo y me alegra que seas mi papá, pero no tenemos nada en 

común. Antes, teníamos algunas cosas en común y teníamos una relación cercana, más o menos. 

No existen cosas como tener una relación de trabajo si no tiene nada que ver con un propósito en 

la vida. Hay personas que he entrenado y son como mis hijos o mis hijas. Me preocupo por ellos. 

Me agradan. Me gusta lo que están haciendo, y espero con interés sus propósitos. No tienen que 

estar trabajando conmigo, pero veo que compartimos los mismos propósitos. Quieren ayudar a 

otros. Si realmente estás ayudando a otros, te ayudaré porque voy a ayudar a esas personas a las 

que ayudas, a través de ti. Es por eso que las personas tienen que alinearse con mi propósito de 

no alinearse con otros que no comparten sus metas y propósitos. Este mundo es lo 

suficientemente grande para todos. Si las metas y los propósitos no se alinean, entonces deje que 

esas personas jueguen su juego en otro lugar. 

 

Las metas son a largo plazo y sin objetivos. Implican una acción intencional dirigida a lograr las 

metas que se planificaron. El río Amazonas está en América del Sur. Es uno de los ríos más 

anchos y largos del mundo. En el mapa que se muestra, comienza allí, observa cómo caen todos 

estos ríos y crea este río más grande llamado Amazonas, el grande y grueso. Ahora piense en 

esto, cuando piense en la palabra meta. La meta del río Amazonas o del agua que cae en el río 

Amazonas y fluye hasta el Océano Atlántico es alcanzar y caer en el Océano Atlántico. 

 

Piensa en tu vida. ¿Vas a pasar por todas estas experiencias y todas estas relaciones y al final de 

esta vida vas a terminar dónde? Déjame contarte mis experiencias hasta ahora en esta vida. Mi 

vida cambió por completo cuando me di cuenta de mi meta principal. Por eso he cambiado. Hay 

una historia de un nieto que juega al Monopolio con su abuela y su abuela siempre le ganaba. 

Todos los veranos la visitaba, y siempre jugaban Monopolio y la abuela siempre le ganaba. Un 

verano dijo: "Me va a ir muy bien esta vez". Entonces, aprendió y practicó todo el verano, que va 

a casa de abuela. Él quiere ganarle por primera vez. Él estaba muy feliz. "Abuela, te gané, te 

fuiste a bancarrota". La abuela dice: "Bien, muy bien hecho, Mijo, muy bien hecho. Ahora ve y 

ponlo de nuevo en la caja ". Ahora se detiene. Dice:" ¿Por qué estás tan feliz, abuela? "Ella tiene 

una pequeña sonrisa en su rostro mientras vuelven a poner las piezas del juego en la caja. Luego 

jugaron otra vez. Él le gano de nuevo. Ella dijo: "Bien, ahora pon todo de nuevo en la caja". El 

noto que ella estaba tratando de decirle que lo volviera a poner en la caja. Entonces, dijo: 

"Abuela, te siento intenta de decirme algo cuando dices que lo vuelva a poner en la caja ". Ella 
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dice:" Sí, todo lo que hacemos en la vida, el glamur, los juegos, esto y aquello, lo tienes, pero al 

final del camino, todo entra en la caja, incluido tu cuerpo ". Él dice:" Al igual que el monopolio 

". Ella dice:" El valor de esto es lo que has hecho con tu tiempo en la vida. ¿Qué has hecho? ¿A 

quién has ayudado? ¿A quién le diste vida? ¿Cuánto has crecido? ¿Cuánto has evolucionado? 

Porque al final del camino eso es lo único que cuenta. Nada de lo que has ganado o poseído 

cuenta mucho. Fue entonces cuando me di cuenta de que mi principal meta en la vida era 

evolucionar, convertirme en un mejor yo. Empecé a descubrir quién era realmente y que las 

interacciones con los demás me afectan de manera positiva o negativa. 

 

Me hice muy consciente, muy consciente de quién tengo en mis líneas de comunicación, quién 

me ayuda a lograr esa meta o no. Ayudaré a las personas a alcanzar sus metas en la vida. No se 

trata de casarse o tener hijos. No se trata de tener dinero. No se trata de tener un auto. Se trata de 

evolucionar como un ser humano, como un ser en sí mismo. Cualquier cosa que me haga perder 

mi tiempo no es de interés. Mi meta principal cambió todo. Mi meta siempre es ser mejor, ser 

más consciente. ¿A cuántas personas más puedo ayudar? ¿Qué cosas mejores puedo hacer? Cada 

vez que hago algo productivo para alguien, crezco, me vuelvo mejor. Cada vez hago algo malo a 

alguien o miento o hago trampa, no crezco, me hago más pequeño. Ese no es el camino que 

quiero. Entonces, cambié mi forma de ser con las mujeres, con los niños, con el trabajo, con los 

compañeros. Todo lo que hago tiene que ser medido por eso. 

 

Volviendo al Amazonas, no importa cuántos otros ríos caigan en el Amazonas y no importa lo 

que haga a través de América del Sur, su objetivo principal es llegar al Océano Atlántico. 

Permítanme usar algunos otros ejemplos. Tenemos metas y propósitos. Un propósito es un 

objetivo menor que se aplica a actividades o temas específicos. Es una ruta de supervivencia 

elegida por un individuo o una especie para lograr su meta final. He tenido relaciones con 

personas como el río Amazonas ha tenido con otras corrientes. El río Amazonas fluye y de los 

bienes que transporta alimenta a las tribus de indios que viven junto a sus orillas. 

 

Capturan peces gigantes en el Amazonas. Alimenta a las personas. Ayuda a las personas. Ayuda 

a los animales. Da vida a enormes anacondas, pumas, tigres y pirañas; Todo tipo de animales y 

personas viven del Amazonas. Bueno, su objetivo principal, que es el Océano Atlántico, hace 

todas estas cosas también. Adivina qué, a medida que avanzas en la vida, le haces cosas a las 

personas, haces cosas por las personas, pero lo que te hace mejor y más grande y más tu es tener 

una meta y propósitos importantes como casarse, tener hijos y amigos que alinean con el meta 

principal. 

 

Te casas con alguien que te ayuda a crecer y que puedes ayudarlo a crecer. Debe haber una 

alineación entre usted y su pareja. Si no, es arena movediza. No quieres tener ese tipo de 

relación. De lo que estoy hablando es de algo llamado "política". ¿Cómo vas a hacer esto? 

¿Cómo va a avanzar hacia la vida, crear otros propósitos, ayudar a las personas, casarse, tener 

hijos? La política es esta; tener verdades o hechos a largo plazo y pensar con esos datos. 

 

Las verdades o hechos a largo plazo no están sujetos a cambios expresos en las reglas. No es una 

guía operativa. Piense en la política como una receta. Así es como se hace un batido. Así es 

como se hace una paella. Establezca su meta, vea todos los otros propósitos que tendrá a medida 

que avanza hacia su meta. 
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No aprenderá la política a menos que establezca su meta. ¿Cuál es la verdadera razón por la que 

existes? Las personas a veces se confunden, no por otra cosa sino porque no pueden resolver las 

cosas: ¿por qué están aquí? 

 

Digamos que en unos meses ya no nos vemos. He hecho algo en ti. Te hice más capaz y 

cualquier cosa que cambies en la vida de las personas, lo hice a través de ti. Eso me enriquece. 

De eso se trata. No se trata de nada más. Cambiarás, Crystal, más y más, y tratarás mejor a tus 

hijos y tus cambios se verán afectados. Y esos niños, tus hijos tendrán amigos y familiares. Se 

cambiarán porque tú cambiaste, porque yo te cambié a ti. ¿Ves cómo funciona realmente? 

 

Si tiene los datos que tengo, tiene el deber de encontrar personas que realmente lo merezcan. Tú 

les enseñas. No se trata de dinero. No se trata de contratos. No se trata de eso. Enséñeles, 

comparta la sabiduría y se enriquecerá mucho porque lo hace. Esa es la meta. Ahora, quiero que 

veas por qué estás aquí. ¿Por qué existes? ¿Qué va a pasar al final de este juego de Monopolio 

llamado vida? Cuando todo este dicho y hecho, ¿qué hay de ti? ¿Evolucionaste o eres el mismo 

que empezaste o algo peor? 

 

Tienes que hacer las preguntas y responderlas. Lo que dices es verdad. Si cambias de opinión, 

entonces hay otra verdad. Nadie te va a decir eso. 

 

Estoy aquí para evolucionar con todas estas experiencias. Ser padre, esposo, amigo y maestro. 

Necesito ser un mejor yo. Deshacerme de toda la basura que recogí cuando era un niño pequeño 

y convertirme más en lo que realmente soy. La única forma en que puedes ser feliz es cuando 

eres feliz contigo mismo. Cuando realmente estás en buena comunicación contigo mismo. Debes 

agradarte a ti mismo. Dios mío, se siente tan bien. Es asombroso. 

 

Estar con usted mismo, solo es increíble. Por las mañanas, te daré un ejemplo. Me levanto por la 

mañana a las 5:30. Voy a la sala de teatro y veo una pequeña película o algo o voy a mi sala. 

Tiene una gran pared de vidrio que da al patio que da a un lago. Me siento ahí. A veces veo salir 

el sol. Me siento allí solo bebiendo mi agua, porque bebo agua cada vez que me levanto. Estoy 

por una hora con mi mejor amigo, yo. Yo planeo el día. A veces vuelvo a dormir. Soy mi propio 

jefe. No me importa ¿Sabes a lo que me refiero? Es el mejor momento de los días cuando estoy 

solo. ¿Crees que era así cuando era más joven? No. Por eso necesitaba amigos, amigos para 

beber, porque si no tuviera a otros, encontraría que estaba conmigo mismo y que yo mismo no 

me caía muy bien. Entonces, descubrí, que yo existo para mí. También a los demás. Empecé a 

entender quién era y a aceptar mis errores, mis estupideces. 

 

Comencé a agradarme poco a poco hasta que me dije a mí mismo: "Realmente me agrada este 

chico". ¿Quieres saber quién es mi mejor amigo? ¿Sabes a quién amo más? Esa cantidad de amor 

es lo que puedo ofrecer a otras personas. Siempre ha estado ahí, y lo tenía todo al revés. Pensé 

que tenía que amar a mi esposa y a mis hijos. No. Lo que tengo para mí es lo que puedo 

compartir. No tengo nada para nadie excepto lo que tengo para mí. Recuérdalo. Y todo comienza 

por descubrir exactamente quién eres y hacerlo realidad. ¿A dónde vas? ¿Dónde está tu océano 

atlántico? 
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Matt: Lo que tomé de este fue alinearme en una organización adecuada que lleva al propósito, 

que luego lleva a tus logros y metas. 

 

Henry: Lo tienes. 

 

Matt: 

 

He reunido eso y siempre puedo pensar con esta información porque, aprendí de alguien que ha 

tenido esta experiencia y que ya vivió una larga vida que cambió. 

 

Henry: 

Eso es. No hay nada más, hombre. Algún día, si continúas este camino, Matt, encontrarás al ser 

humano más increíble que jamás hayas visto. Ese serás tú. No me gusta discutir sobre puntos de 

vista religiosos, pero veo que hay puntos de vista más fuertes y de mayor calidad porque los 

datos recopilados, como las naranjas con los jugos dulces, es allí donde eventualmente 

encontrarás a Dios. 

 

Un chico, una persona me dijo en una iglesia: "Bueno, al final del camino encontrarás a Dios". Y 

yo dije: "Está bien". Y dijeron: "¿Qué crees que vas a encontrar?" Y dije: "Al final del camino, 

mi camino, voy a encontrar el ser más asombroso que haya existido". "¿De Verdad?" Él pensó 

que era Dios. Le dije: "Y ese soy yo". "¿Qué hay de Dios?" Dije: "Lo sorprendente de mí es lo 

que Dios creó. Entonces, cuando me veo, veo la creación más increíble de Dios, yo". Y el tipo 

tartamudeó. Entonces, cuando la gente me pregunta, ¿adivina lo que veo en el espejo? Lo tienes. 

Míralo. Cuanto más aprecias quién eres, más increíble eres, más orgulloso estás, más ves a Dios. 

Es algo personal. 

 

Alex: 

Básicamente estoy en el mismo bote que Matt. Siempre disfruto de la iluminación y aprender 

cosas nuevas y siempre es un placer hablar contigo y absorber lo que has pasado y lo que tienes 

para ofrecer. Es genial. 

 

Crystal: 

Guau. Creo que este es uno de los cursos más cortos. Uno de los entrenamientos más cortos y 

creo que lo tengo. Quiero decir que siempre saco mucho provecho, pero he estado sentada aquí 

pensando, ¿dónde estabas cuando tenía 14 años? Te necesitaba cuando tenía 14 años. Quiero 

decir que estas son cosas que he aprendido, aprecio todo lo que dices. ¿Quién vas a ser, quién 

evolucionarás para ser, quién eres ahora, con quién andas, tus amigos? Estas son cosas que le 

hablan a mi corazón, lo que dijiste son verdaderas creencias mías, pero aprendí esto, a través de 

algunas cosas difíciles. Aprendí estas cosas golpeándome la cabeza una y otra vez. Quiero decir, 

ahora tengo 36 años y todavía estoy aprendiendo. Si hubiera escuchado estas cosas en mi 

adolescencia, probablemente habría progresado y habría estado en otro lugar. Pero todo está 

bien. Todo está bien porque donde estoy ahora realmente me ha convertido en la persona que soy 

y siempre puedo ser mejor. 

 

 

 



264 
 

Henry: 

El potencial que tienes de ser mejor valdrá cualquier dolor que hayas sufrido, porque vas a correr 

a una velocidad más alta, más revoluciones por minuto. Nunca perdiste tu tiempo. Todo lo que 

debes hacer es mejor. Simplemente continúe obteniendo los datos y piense y verá lo que quiero 

decir. 

 

Crystal: 

Sí exactamente. Lo estoy absorbiendo. Hay tanto en lo poco que dijiste, y realmente lo aprecio. 

 

Henry: 

Muy bien. Muy bien. 
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El Proceso de Ventas 

 

 

Hay muy pocos conceptos básicos sobre los cuales se debe crear todo el mercadeo. Cuando no 

existen, ves algo turbio con el juego. Por lo general, son impulsados por el dinero, son más 

materialistas. Están lejos del lado espiritual de las cosas. Realmente no están allí para ayudar a la 

humanidad. Piensan: "¿Cómo puedo vencerlos?" Podrían decir: "Tenemos que vencerlos antes de 

que nos ganen". A medida que creces te vuelves más consciente de que el juego "vencerlos" no 

funciona bien porque todos pierden en ese extremo. 

 

Este es uno de los cinco conceptos básicos de mercadeo para personas mayores que enseño y si 

consigo que alguien vea este particular, he logrado bastante en esa persona o en esa 

organización. Y va así, piensa en estas piscinas. Son piscinas interconectadas. Ahora piense en 

un grifo de agua en la parte superior. 

 

Si abres esa llave, comenzarás a acumular agua en esa primera piscina. Ahora observe que el 

segundo, tercer, cuarto y quinto grupo están vacíos hasta que el primer grupo se desborde. Si no 

detiene el grifo, si lo mantiene abierto, comenzará a tener agua en la segunda piscina. Observe 

también que las piscinas tercera, cuarta y quinta no tienen agua hasta que la anterior se desborda. 

Ahora, lo que regula la cantidad de agua en la segunda piscina es el hecho de que mantendrá esa 

llave que llena la primera piscina abierta. Si está abierta, continúa fluyendo el segundo grupo. Si 

continúa con esto, eventualmente se desbordará al tercer grupo, al cuarto grupo, al quinto grupo. 

Ahora, la parte más difícil de lograr que alguien entienda es que el control real está en el primer 

grupo. 

 

Esto suele ser difícil de hacer porque los gerentes no están pensando en las personas, sino en el 

dinero de los grupos dos a cinco. Si primero piensa en el dinero, hay un problema. Sí, el dinero 

tiene un lugar y un tiempo para existir, pero no hay forma de llegar al segundo, tercer o cuarto o 

quinto lugar si no realiza la primera acción vital. Difícil de entender eso. ¿Por qué? Vamos a 

darle algo de significado. En este primer grupo, el objetivo principal es crear líneas de 

comunicación y relaciones. Para hacer eso debes dar algo gratis. No te conocen de nadie. El 

concepto de "gratis" es utilizado por el mercadeo en todas partes, pero generalmente lo detienen. 

¿Por qué? Porque comenzaron a ganar dinero al final de sus piscinas. A medida que avanzan, 

comienzan a ganar dinero. Entonces, como no hay dinero en el primer grupo, se descuida. El 

verdadero valor de una relación ya no se valora porque no produce ingresos directamente. Pero 

ya sabes cómo ganar dinero. Continúa creando flujo desde el primer grupo. Nunca se detiene. 

Líneas de comunicación, relaciones. escuchar a la gente es el secreto para ganar miles de 

millones. Es el secreto para hacer cualquier cosa en la vida. Pero nos detenemos. ¿Por qué? 

Porque nos enamoramos del dinero ese es el primer disparate. 

 

Si continuamos a través de ese primer grupo, puede vender un artículo o servicio de boleto de 

bajo costo. Algo muy fácil. $ 10, $ 15, $ 20. Intentan asimilar esto con el mercadeo en Internet e 

intentan conseguirlo, pero no le dan importancia porque comienzan a buscar el dinero. Ni 

siquiera te han conocido y te llevan a través de todo el procedimiento en media hora, una hora y 

dicen: "No, $ 9.95, cuatro pagos por año bla, bla, bla, bla". ¿Qué demonios? No te conozco No, 

están más motivados por el bajo costo. Si continúa realizando su primera acción de líneas de 
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comunicación y relaciones de forma gratuita, continuará fluyendo hacia el bajo costo y 

eventualmente llegará al costo medio del servicio. Puede poner una segunda y luego obtener el 

artículo o servicio de alto precio. Si quieres ganar dinero, es mejor que no apagues esa primera 

campana. 

 

Nunca dejas de encuestar a las personas y de crear relaciones con las personas. Ese es el secreto 

de todo. Ahora, cuando no podemos visualizar el flujo de esto, es difícil para nosotros hacer eso. 

Porque tenemos una tendencia a pensar: “¿Dónde está el dinero? Necesitamos pagar el alquiler ". 

Lo sé, pero no te has dado cuenta de cómo funciona la vida. He conocido personas que son 

relativamente ignorantes, pero son muy inteligentes porque hacen una fortuna. ¿Cuáles fueron 

sus principales características? Eran muy sociables. Ellos aman a las personas. Se preocupan por 

las personas. No estaban motivados por el dinero, pero ganaban dinero. 

 

Lo que he estado haciendo en los últimos 30 años es tomar la construcción de relaciones como 

primer principio. Enseño a las personas cómo desarrollar el carácter, cómo estudiar, cómo 

evaluar, cómo llegar a las personas de la mejor manera, de la manera más fácil. La tecnología 

facilita mi trabajo. 

 

Lo que queremos hacer es establecer un programa de mercadeo inicial. Puede volverse más 

complejo y grande, pero ahora será solo lo básico. Recopilamos toda la información necesaria, 

todos los datos necesarios para crear interés en el Patient Doctor Medical Plan y el apoyo a 

nuevos hospitales y clínicas. Utilizo el plural para hospital y clínica porque el mercadeo exitoso 

abre nuevos territorios. Créeme. No va a ser solo uno. Sabremos por los datos que reunimos. 

 

Crea interés en las mentes de las personas y continúa creándolo. Cuando encuesta a las personas 

y hace preguntas como "Escucha, ¿tienes algo para medicamentos recetados?" Pueden decir 

"no". y puede responder: "Permítame enviárselo. ¿Cuál es su dirección? ¿Tiene más personas 

con las que podamos hablar sobre esto?" Es un artículo de bajo costo, algo gratis. Podemos 

mostrarles que no necesitan gastar dinero en este momento. Haces videos, videos realmente 

cortos, de dos, cuatro, cinco minutos que explican cada paso. 

 

Responda preguntas y la gente lo conocerá y comenzará a llenar el grupo número uno. Continúa 

llenándolo para desbordarse en el siguiente grupo donde se vende el servicio. Este es el programa 

básico. Hice los cálculos y para obtener los resultados necesitamos un equipo de cinco personas: 

cuatro topógrafos y un director de encuestas. Aceleran el proceso de ventas. Además, gastaremos 

algo de dinero en las redes sociales, como Facebook y Google. 

 

Estas compañías de medios le cobran por día, por área, por zonas. Lo que quieren hacer y lo que 

queremos que hagan es crear líneas de comunicación y obtener los datos que necesitamos. Sobre 

la base de esos datos, sabremos qué ofrecer de forma gratuita y cuáles deberían ser los artículos 

de bajo costo. Luego, las personas comenzarán a unirse a planes que han sido personalizados 

para ellos en su idioma y cultura. Lo entenderán y recomendarán a sus amigos. Si hacemos estos 

conceptos básicos, podemos avanzar rápidamente. 

 

No hay manera, podemos evitar este tipo de inicio del negocio del Plan Médico. No son los 

viejos tiempos, pero eso no significa que no uses teléfonos. Usamos Facebook Usamos Google 



267 
 

Usamos YouTube. Usamos correos electrónicos. Usamos WhatsApp. Usamos mensajes de texto 

y llamamos a las personas. Eso es lo que harán los topógrafos, y el director se asegura de que lo 

hagan. El director es un oficial de producto. Él o ella se asegura de que el trabajo esté hecho y 

recopila los datos y números que subyacen a las ventas de los productos y servicios. 

 

El costo mensual del programa de inicio es de $ 15,000. Incluido con esto, veo algo muy exitoso 

que debemos seguir haciendo; La capacitación del personal del Patient Doctor Medical Plan. 

Usamos los videos y libros que hemos producido. Las cosas clave que enseño a mi personal 

están en estos materiales y su aplicación es cómo puede dominar el mercado. 

 

Estos métodos se basan en la motivación intrínseca de las personas que han aceptado el propósito 

del proyecto y el bien que hace para los miembros. Las zanahorias y los palitos simplemente no 

funcionan. Están motivados por el dinero y manifiestan sus defectos a los miembros potenciales 

muy rápidamente. Las personas motivadas por el dinero se engañan mutuamente. Se roban el uno 

al otro. No funciona Las personas producen si pueden producir. Piensas que si los entrenas, 

producirán y continuarán produciendo si les das bonificaciones o castigos. Todo lo que haces es 

apelar a su ego e impulsar su deseo de dinero. Estás presionando sus botones. No ayudan a nadie. 

En cambio, debes despertarlos y hacerles entender la vida. 

 

Cuando la producción disminuye, no es que las personas necesiten volver a capacitarse, sino que 

su atención se centraba en otra área de su vida, sus problemas familiares, sus malos hábitos o 

enfermedades. Darles un bono o castigo no funciona. Tienen problemas con la vida, lo que 

significa que todo lo que no sea el trabajo los afecta. Es por eso que las estadísticas bajaron. 

 

La gente no sabe aprender. Una vez que les enseñas a aprender, ganan autoestima. Fallé sexto 

grado tres veces. Me gradué de la estupidez. Descubrí que nadie me había enseñado a aprender. 

¿Por qué? Bueno, porque nunca me lo básico. Cuando finalmente entendí lo básico, comencé a 

mostrarles a los maestros que podía pensar y tomar decisiones. Cambié. Los estudiantes 

cambiarán. Dejarán de ser vulnerables a la estupidez en el mundo exterior. 

 

Todos necesitan aprender cómo manejar su vida, sus hijos, sus esposos o esposas, sus negocios. 

Una vez que les muestra a las personas cómo tomar decisiones basadas en los datos que 

recopilan y el sentido de esta, las personas se vuelven más inteligentes y capaces. 

 

 

 

 


