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Introduccion: El dinero habla, ta

escuchas

El dinero te ha estado hablando toda la vida. Solo que nunca te ensefiaron el idioma.

Ahora mismo, en el silencio entre tu ultimo sueldo y el préximo, el dinero esta
diciendo algo especifico sobre ti. Te estd diciendo cudnto crees que vales. Esta
revelando el tamano del mundo en el que crees que se te permite vivir. Esta narrando
una historia que t no escribiste y que no recuerdas haber aceptado. La mayoria de las
personas pasa toda su vida sin escuchar una sola frase de ella. Sienten los efectos —la
opresion en el pecho cuando llega una factura, la extrafa culpa después de una buena
venta, la forma en que cobran de menos y se disculpan de m4s—, pero nunca se dan
cuenta de que esos sentimientos son palabras. El dinero esti hablando. Ellos

simplemente se han vuelto sordos.

Conozco esa sordera de forma intima, porque la vivi. En mi primer libro, El genio en
la quiebra, conté la historia de como podia analizar una hoja de célculo para un
cliente y hacerle ganar una fortuna, para luego manejar de regreso a un departamento
donde escondia los avisos de sobregiro en un cajéon para no tener que mirarlos.
Dominaba el idioma del dinero para todos menos para mi mismo. Me tomé afios
entender por qué: el problema nunca fue mi inteligencia, mi ética de trabajo ni el
mercado. El problema era un programa que corria por debajo de mi conciencia —
instalado antes de que supiera leer— que traducia cada doélar en miedo. Este libro

trata sobre encontrar ese programa, leerlo y reescribirlo.

La premisa: el dinero es un idioma, no un marcador

Nos ensenan a tratar el dinero como un niimero: un puntaje que sube cuando somos
buenos y baja cuando somos malos. Ese enfoque es el primer error, y es costoso,
porque hace que el dinero se sienta como un veredicto en lugar de una conversacion.

Un veredicto es definitivo. A una conversacion te puedes sumar.

Aqui esta el cambio sobre el que descansa todo este libro: el dinero se comporta como

un idioma. Tiene vocabulario (precios, ofertas, salarios), gramatica (las reglas por las



cuales se mueve el valor) y —lo mas importante— tiene un significado que vive bajo la
superficie. Cuando alguien cobra de menos por su trabajo, no estd cometiendo un
error de matematicas. Esta diciendo una frase en voz alta: "Tengo miedo de que si
pido mds, se vayan.” Cuando alguien gasta la cantidad exacta de una ganancia
inesperada en un mes, no estd siendo imprudente. Estd obedeciendo una regla
gramatical que aprendi6 a los siete afios: el dinero que se queda te convierte en un

blanco. Aprende a escuchar las frases, y los nimeros por fin empiezan a tener sentido.

Tu cuenta bancaria es un resultado, no la maquina

Si quieres entender cualquier resultado, estudias la maquina que lo produjo. El saldo
de tu cuenta es un resultado. La maquina es tu mente, especificamente el sistema
operativo subconsciente instalado en la infancia a través de mil pequenos momentos
que no recuerdas conscientemente: la pelea que escuchaste a través de la pared de un
dormitorio, la forma en que la mandibula de tu padre se tensaba en el supermercado,
la tia que era "rica y por lo tanto estaba arruinada", los elogios que recibias por

privarte de las cosas.

La neurociencia es contundente al respecto. El cerebro es una maquina de prediccion,
y construye sus predicciones a partir de la repeticion. Para cuando llegaste a los
primeros afos de la adolescencia, tu cerebro ya habia trazado vias neuronales sobre lo
que significa el dinero, lo que te cuesta emocionalmente y qué tipo de persona
"merece" tenerlo. Esas vias no desaparecen porque leas un articulo sobre
presupuestos a los 34. Se activan de forma automatica, silenciosa, y moldean tu
comportamiento antes de que tu mente consciente tenga siquiera un voto. Por eso
falla la fuerza de voluntad. No estds luchando contra una falta de disciplina. Estés
luchando contra un programa que fue escrito antes de que tuvieras las palabras para

discutirlo.

Para quién es este libro

Este libro es para la persona que trabaja duro y sigue estancada, y que ha empezado a
sospechar, en silencio, que el cuello de botella esta en algin lugar entre sus propias
orejas. No eres perezoso. Has leido los libros sobre el ajetreo y has probado los

trabajos secundarios. Has ganado mas dinero en ciertos momentos y lo has visto



evaporarse. Has tenido la desorientadora experiencia de sabotearte justo al borde de
un gran avance sin tener idea de por qué. Si alguna vez pensaste "sé lo que tengo que
hacer, entonces épor qué no lo hago?", estas en el lugar correcto. Esa brecha entre
saber y hacer no es un defecto de caracter. Es un problema de traducciéon. Y los

problemas de traduccion se pueden resolver.

Este no es un libro sobre manifestar un auto deportivo mirando un tablero de
visualizacion. Aqui no hay nada esotérico, y seré honesto contigo en todo momento —
a veces sin rodeos, porque te han mentido con delicadeza durante demasiado tiempo
—. Lo que encontraras en cambio es psicologia con los pies en la tierra:
neuroplasticidad, condicionamiento subconsciente y ciencia del habito, traducidos en
movimientos que realmente puedes hacer. La evidencia dice que tu cerebro puede

reconfigurarse a cualquier edad. La practica consiste en aprender como.

Qué significa realmente "reconfigurar"

Reconfigurar no es pensamiento positivo. El pensamiento positivo eres tfi, parado
encima del viejo programa, gritando afirmaciones a una maquina que no esta
escuchando. Reconfigurar va por debajo. Significa (1) escuchar lo que el dinero
realmente te esta diciendo a ti y a través de ti, (2) rastrear cada creencia hasta donde
fue instalada, (3) interrumpir la respuesta automatica lo suficiente como para insertar
una nueva, y (4) repetir el nuevo comportamiento hasta que el cerebro reconstruya la
via y esta, también, se vuelva automatica. Esa tltima palabra es todo el juego. Las
personas adineradas no estan apretando los dientes. Los comportamientos correctos
con el dinero funcionan para ellas en piloto automatico, de la misma manera que
manejar funciona para ti ahora, aunque recordaras que alguna vez pareci6é imposible.
Vamos a hacer que la riqueza sea aburrida y automatica. Lo aburrido y automaético es

donde vive el dinero.

La transformacion que viene

Para cuando termines este libro, el dinero sonara diferente para ti. La factura que
solia desencadenar un pico de vergiienza se convertira en informacién. El precio que
tenias miedo de nombrar saldra de tu boca con firmeza. La ganancia inesperada que

habrias quemado encontrara un lugar donde quedarse. Atraparas tu voz interior a



mitad de frase —"la gente como nosotros no hace eso"— y la reconoceras como una
vieja grabacion en lugar de un hecho. Ese reconocimiento, repetido, es el comienzo de
la libertad.

Empezamos donde empieza toda escucha: aquietandonos lo suficiente para oir. En el
Capitulo 1, descifraremos lo que el dinero ha estado tratando de decirte todo este
tiempo: las sefiales que se esconden a plena vista, las frases que has estado
confundiendo con ntimeros. El dinero ha estado hablando toda tu vida. Ya es hora de

que escuches.



Capitulo 1: Lo que el dinero esta diciendo

realmente

Déjame contarte sobre el silencio més caro de mi vida.

Hace anos me senté frente a una mujer llamada Dana, una disenadora grafica
tremendamente talentosa cuyos clientes la adoraban y cuya cuenta bancaria era una
emergencia en camara lenta. Me mostroé su lista de tarifas. Cobraba menos de lo que
ganaba en propinas el barista que le preparaba el café por la manana. Cuando le
pregunté por qué, dijo: "No quiero ser codiciosa." Le pregunté donde escuché por
primera vez esa palabra —codiciosa— asociada al deseo de tener méas dinero. Se qued6
callada. Luego, suavemente: "Mi madre. Sobre mi padre. Justo antes de que se fuera."
Dana no estaba fijando precios. Estaba evitando convertirse en su padre. El dinero le
habia estado gritando esa frase durante veinte anos, y ella nunca habia escuchado las
palabras. Este capitulo trata sobre aprender a escucharlas, en tu propia vida, en

tiempo real.

Qué significa realmente "el dinero como idioma"

Cuando digo que el dinero es un idioma, no lo digo como un adorno poético. Quiero
decir que funciona de la manera en que funcionan los idiomas. Cada transaccion es
una frase. Cada precio es una afirmacion. Cada "si" y "no" en torno al dinero carga un

significado mucho mas all4 de los digitos involucrados.

Considera lo que realmente sucede cuando nombras un precio. En la superficie, estas
enunciando un namero. Por debajo, estis haciendo una serie de afirmaciones: esto es
lo que vale mi trabajo, esto es lo que creo que puedes pagar, este es el nivel de
conflicto que estoy dispuesto a tolerar, esto es cuanto confio en que te quedarads. Una
persona segura y una persona ansiosa pueden cobrar exactamente la misma cantidad
de dolares y estar diciendo dos cosas completamente distintas, y la persona del otro
lado de la mesa oye la diferencia, aunque ninguno de los dos podria nombrarla. Esa es
la cuestion con el idioma: tanto la fluidez como la vacilacion se transmiten, sin

importar las palabras.



El dinero también esta siempre en didlogo. Ta dices algo con un precio; el mercado
responde. Un cliente dice "esta bien, écuando puedes empezar?": esa es una respuesta
que te dice que hablaste demasiado bajo. Un prospecto dice "es mas de lo que
esperaba": eso no es un rechazo, es una negociacion, un turno normal en la
conversacion. Las personas que prosperan financieramente tratan el dinero como un
intercambio continuo. Las personas que luchan tratan cada frase como definitiva y se

apartan con un respingo de la siguiente linea.

Las senales que la mayoria de la gente ignora

El dinero se comunica constantemente, pero rara vez grita. Sefiala primero en el
cuerpo. Presta atencion a estas —son el dinero hablando a través de ti, y la mayoria de

la gente las confunde con un estado de &nimo aleatorio—:

e El respingo de cobrar de menos. Ese medio segundo en el que casi
dijiste un nimero mas alto, y luego lo redondeaste hacia abajo en el tltimo
momento. El respingo es una frase completa: no creo que lo vaya a

conseguir.

* La comezon de la ganancia inesperada. La peculiar inquietud que
aparece cuando el dinero se queda en tu cuenta. Algunas personas no pueden
relajarse hasta que lo han gastado. Esa comezon es una creencia que dice: el

dinero que se queda es peligroso, o en realidad no es mio.

* El cajon de la evasion. Facturas sin abrir, saldos sin revisar, la aplicacion
que no tocas. La evasion financiera no es pereza; es el sistema nervioso

diciendo mirar esto duele, ast que no vamos a mirar.

e El impuesto de la disculpa. El "perdén" reflejo o la explicacion excesiva
cuando envias una factura. Te estas disculpando por existir a tu propio

precio.

Ninguna de estas es una peculiaridad de la personalidad. Cada una es una lectura del
programa subconsciente que emerge como sensacion. La tragedia es que las personas
las sienten mil veces y nunca las descifran, como oir un idioma extranjero todos los

dias y asumir que es solo ruido.



Como se comunica el dinero a través de la oportunidad, los

precios y las relaciones

El dinero habla a través de tres canales potentes, y aprender a leer cada uno cambia lo

que notas.

A través de la oportunidad. Las oportunidades son el dinero haciendo una
pregunta: deres el tipo de persona que me dice que si? Dos personas reciben el mismo
correo sobre un proyecto ligeramente por encima de su nivel de habilidad. Una lo lee
como "no estoy listo" y lo borra. La otra lo lee como "ya lo resolveré" y responde.
Misma oportunidad, traducciéon opuesta, y la traduccion est4 dictada por el programa
subconsciente, no por los hechos. A lo largo de una década, esas dos personas viven en
universos financieros distintos, y cada una jurara que "simplemente asi se dieron las

cosas".

A través de los precios. Cada precio que encuentras te esta ensenando lo que el
mundo cree que valen las cosas, y cada precio que fijas le ensena al mundo lo que
crees que vales fi1. Cuando compras consistentemente la opcion mas barata, el dinero
a menudo estd revelando una creencia de que no mereces la mejor. Cuando no
soportas cobrar tarifas premium, el dinero est4 revelando un techo que no sabias que

tenias. Los precios son espejos.

A través de las relaciones. El dinero vive en cada relacion que tienes, lo discutas o
no. Fijate con quién puedes hablar de dinero y con quién no. Fijate en el amigo cuyo
éxito te incomoda sutilmente, o en el familiar frente a quien instintivamente escondes
las buenas noticias sobre tus ingresos. Esas reacciones son frases sobre lo que te
ensenaron que el dinero le hace a la pertenencia: que tener mas podria costarte a las
personas que amas. Para muchos de nosotros, ese miedo fue instalado temprano, y

silenciosamente le pone un limite a todo.

Por qué los "sordos" siguen en la quiebra

Aqui estad la parte dificil, dicha con claridad: seguir sordo al dinero es caro, y se

acumula.

Cuando no puedes oir lo que el dinero esta diciendo, no puedes responder de forma

inteligente; solo puedes reaccionar automaticamente. Y tus reacciones automaticas



fueron programadas para un mundo que ya no existe: el hogar en el que creciste, la
escasez que sobrevivieron tus abuelos, el inico momento humillante que decidiste no
repetir jamas. La persona sorda no comete un gran error. Comete diez mil errores
diminutos, invisibles: el precio redondeado hacia abajo, la oportunidad rechazada, el
aumento que no se pide, la ganancia inesperada gastada, la conversacion sobre dinero

evitada. Cada uno es pequeno. Juntos construyen una vida.

Y como el programa corre por debajo de la conciencia, la persona sorda siempre tiene
una historia de tapadera que suena racional. "El mercado esta dificil." "Simplemente
no soy bueno con los nimeros." "No era el momento adecuado." Estas no son
exactamente mentiras; son traducciones ofrecidas por una mente que preferiria
proteger el viejo programa antes que exponerlo. El trabajo nimero uno del programa
es permanecer oculto, porque mientras sea invisible, no puede ser cambiado. La

sordera no es una falta de audiciéon. Es una defensa.

La salida no es esforzarse mas ruidosamente. No puedes trabajar mas duro que un
programa que activamente te dirige hacia las salidas. La salida es subir el volumen de
lo que el dinero esté diciendo hasta que por fin puedas oir la frase, porque una frase

que puedes oir es una frase que puedes responder.

Aprender el vocabulario de la riqueza

Todo idioma tiene un vocabulario basico que debes aprender antes de que sea posible
la fluidez. El dinero no es diferente. Aqui estan las primeras palabras: las que quienes
tienen fluidez financiera entienden en los huesos y quienes estan estancados

financieramente traducen mal de forma rutinaria:

e Precio = un punto de partida, no un veredicto. Quienes hablan con
fluidez oyen un precio como la linea de apertura de una negociaciéon. Quienes

estan estancados lo oyen como un juicio final sobre su valia.

* "No" ="asino", no "nunca". Un rechazo es informacion sobre la oferta,
el momento o el planteamiento; rara vez sobre tu valor como ser humano.

Los sordos oyen "no" y dejan de hablar.

e Ganancia = permiso para continuar. Quienes hablan con fluidez oyen

la ganancia como oxigeno: aquello que les permite seguir sirviendo. Quienes



estan estancados la oyen como algo por lo que sentirse culpables.

e Costo = un intercambio, no una pérdida. Cada gasto compra algo.
Quienes hablan con fluidez preguntan "équé estoy recibiendo?" Quienes

estan estancados solo sienten el dinero irse.

e Suficiente = una decisiéon, no una cantidad. Esta es la palabra mas
sutil del idioma. "Suficiente" lo fija tu programa, no tus ingresos, y por eso
algunas personas se sienten pobres con 400.000 doélares y otras se sienten

libres con 60.000.

No se aprende un vocabulario leyéndolo una sola vez. Se aprende usandolo hasta que
los nuevos significados se vuelven automaticos, de la misma forma en que "bonjour” a
la larga deja de requerir traduccion y simplemente significa hola. Vamos a usar estas

palabras hasta que reconfiguren lo que el dinero significa para ti.

Un ejercicio practico de escucha

Leer sobre un idioma nunca hizo fluido a nadie. Asi que practiquemos la escucha. Este
ejercicio toma unos quince minutos y una hora honesta de tu atencion a lo largo de la

préoxima semana.

Paso 1 — El registro de frases del dinero. Durante los proximos siete dias, lleva
una nota (en papel o en el teléfono). Cada vez que surja el dinero —una compra, una
factura, un precio que veas, un pago que envies o recibas, incluso un pensamiento
pasajero sobre el dinero—, anota dos cosas: (a) el hecho objetivo ("vi una camisa de 52
dolares", "envié una factura de 9oo dolares"), y (b) la sensaciéon o pensamiento exacto
que se activd en ese mismo instante ("se me apret6 el pecho”, "me senti codicioso",

nn

"quise disculparme", "senti una emocion, luego culpa").

Paso 2 — Traduce. Al final de la semana, mira solo tu columna (b). Ignora por
completo los nameros. Lee tus sensaciones y pensamientos como si fueran frases que
alguien te estuviera diciendo. Preguntate de cada una: dqué esta afirmando
realmente este sentimiento que es verdad sobre el dinero, o sobre mi? Escribe la frase
en palabras simples. "Se me apret6 el pecho cuando envié la factura" podria traducirse

como "no creo que valga esto y me estoy preparando para que me lo digan."



