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BUENOS D^AS TARDES PARA TODOS USTEDES. QUIERO AGRADECERLES POR PARTICIPAR EN ESTE SEMINARIO. QUIERO AGRADECER TAMBI\N A LA ORGANIZACI N DE QUE ME HAN AYUDADO EN MI VIAJE COMO EMPRENDEDOR.MI INTENCI N ES CONTARLES Y HABLAR CON USTEDES ACERCA DE LO QUE VIV^ DURANTE ESOS 25 A~OS EN EL EL QUE HE ESTADO CON MI NEGOCIO. QUIERO  COMPARTIR MI EXPERIENCIA Y MI VIAJE, TRATAR DE ACONSEJARLES LO QUE PUEDEN Y NO DEBEN HACER.TAMBI\N QUIERO QUE SEPAN QUE UNA GRAN INFLUENCIA DE MI NEGOCIO SON LOS EMPRENDEDORES MINORITARIOS. EN MI OPINI N ALGO MUY IMPORTANTE  AL COMENZAR UN NEGOCIO,  ES COMO UNA FAMILIA, COMO UN NI~O AL QUE DEBES NUTRIR Y CUIDAR. DEMANDA MUCHA PACIENCIA Y DEDICACI N. Y COMO COMO CUALQUIER  NI~O, UN NEGOCIO A VECES SE ENFERMA Y DEMANDA M`LTIPLES ATENCIONES. HAY MUCHOS PARALELOS QUE HAGO ENTRE NEGOCIOS Y NI~OS EN NUESTRA FAMILIA. ENCIMA DE TODO ESO, NOSOTROS LOS LATINOS, SABEMOS QUE SIN IMPORTAR QU\ TANTO CREZCAN NUESTROS HIJOS SIEMPRE SEGUIR*N SIENDO NUESTROS BEB\S. QUIERO HABLAR UN POCO ACERCA DE MI, C MO COMENC\ UN NEGOCIO AQU^ EN ESTADOS UNIDOS. NAC^ EN R^O DE JANEIRO, ESA ES LA PORCI N SURESTE DE BRASIL. MI PADRE ESTABA EN LA MILICIA Y TERMINAMOS MUD*NDONOS A LA PORCI N NORTE DE BRASIL. SOY EL SEGUNDO DE SIETE HIJOS, VENGO DE UNA FAMILIA CON RECURSOS MUY HUMILDES. NO DIR^A QUE \RAMOS POBRES. FUI FUI EL PRIMERO EN EXTENDER  LA FAMILIA, CONSIDERANDO PRIMOS Y T^OS Y TODA LA FAMILIA, SOY EL PRIMERO EN IR A LA UNIVERSIDAD. TUVE LA OPORTUNIDAD DE OBTENER MI DIPLOMA DE INGENIERO EL\CTRICO EN EL NORTE DE BRASIL. LUEGO FUI AL SURESTE DE BRASIL DE BRASIL PARA  LOGRAR MI MAESTR^A EN CIENCIAS Y TENER UNA TENER UNA OPORTUNIDAD DE REGRESAR A  LA UNIVERSIDAD. DESPU\S DE OBTENER MI T^TULO FUI INVITADO A ENSE~AR EN LA UNIVERSIDAD DONDE ME GRADU\. AL COMISA DE MI CARRERA DE PROFESOR, SE CONVIRTI  EN MI ACTIVIDAD PRINCIPAL A PESAR DE A PESAR DE  QUE TRABAJABA COMO UN INGENIERO PROFESIONAL. PARA APOYAR A MI FAMILIA. ME CAS\ DESDE MUY JOVEN, Y PARA PODER APOYARLOS EMPEC\ A TRABAJAR COMO PROFESOR Y COMO INGENIERO MISMO TIEMPO. SAB^A QUE SI QUER^A LOGRAR PROGRESO EN MI CARRERA PROFESIONAL COMO SI QUER^A LOGRAR PROGRESO EN MI CARRERA PROFESIONAL COMO  PROFESOR EN LA UNIVERSIDAD NECESITABA  PROFUNDIZAR MIS ESTUDIOS. AS^ ES COMO TERMIN\ BUSCANDO MI PHD EN ESTADOS UNIDOS. ESTA DECISI N ME LLEV  A AM\RICA LO CUAL ME LO CUAL ME  AYUD A PROVEER A MI FAMILIA UNA EXPERIENCIA DE APRENDIZAJE EN LUGAR DE SOLAMENTE DESARROLLO PROFESIONAL. SIEMPRE PENS\ QUE SER^A BUENO BUENO PASAR UN PAR DE A~OS EN ESTADOS UNIDOS CON MIS  HIJOS Y APRENDER UN SEGUNDO IDIOMA LO CUAL NOS BENEFICIAR^A EN LA MEJORA PROFESIONAL. AS^ ES COMO TERMINE EN LOS ESTADOS UNIDOS. TERMINE MUD*NDOME A MISSOURI, UNA PEQUE~A CIUDAD UNIVERSITARIA, DONDE HAB^A UN BUEN PROGRAMA DE INGENIER^A. ESPECIALMENTE EN EL CAMPO DE LA INGENIER^A EL\CTRICA. A PARTIR DE ALL^ OBTUVE MI MAESTR^A EN INGENIER^A EL\CTRICA TERMINA EN 1992. HASTA 1996 QUE TRABAJE EN KANSAS CITY. QUISIERA RETROCEDER PARA CONTARLES UN POCO ACERCA DE MIS DIFERENTES *REAS DE TRABAJO. TERMINAMOS MUD*NDONOS Y TUVIMOS QUE TOMAR ESTAS DIF^CILES DECISIONES CONSTANTEMENTE.  UN VIERNES EL MISSOURI, RECIB^ UNA LLAMADA. TUVE QUE TOMAR UNA DECISI N DIF^CIL QUE AFECTAR^A MI VIDA POR SIEMPRE. ME DIJERON QUE TEN^AN UNA VENTA DE GARAJE Y QUE CREEN QUE REALIZAR* UNA ENTREVISTA. LES DIJE QUE ERA UN INMIGRANTE Y ESTABA BUSCANDO TRABAJAR EN LA COMPA~^A, Y ESTABA BUSCANDO ALGUIEN QUE PATROCINAR* MI PROCESO DE INMIGRACI N. ELLOS ME DIJERON QUE ELLOS ME DIJERON QUE TEN^A QUE REGRESAR A LA  CIUDAD DE KANSAS, PARA EL LUNES. REGRES\ A MI HOGAR CON MI ESPOSA Y Y ME PREGUNTO LO QUE SUCED^A. LE DIJE QUE NADA IMPORTANTE. PENS\ QUE ERA UNA DE ESAS ESAS  COMBINACIONES QUE IR^AN A NINGUNA PARTE. ERA MI SORPRESA EL LUNES POR LA MA~ANA ME VOLVER*N A LLAMAR Y ME PREGUNTARON SI POD^A VOLVER A KANSAS CITY PARA EL MI\RCOLES EN LA LA MA~ANA ME VOLVER*N A LLAMAR Y ME PREGUNTARON SI POD^A VOLVER A KANSAS CITY PARA EL MI\RCOLES EN LA  MA~ANA.  LES DIJE QUE S^. FUIMOS A KANSAS CITY PARA UNA ENTREVISTA QUE  TAMBI\N VIVIR* TOTALMENTE. FUE UNA DE LAS DECISIONES M*S CRUCIALES DE MI VIDA. QUEDARME AQU^ O REGRESAR A BRASIL. QUEDARME AQU^ SIGNIFICABA B*SICAMENTE ABANDONAR TODO LO QUE TEN^A EN BRASIL, INCLUYENDO MIS PLANES DE RETIRO, TODO LO QUE TEN^A ALL*. NECESITABA TOMAR UNA DECISI N, Y TERMINA DECIDIENDO QUEDARME EN ESTADOS UNIDOS Y TRABAJAR AQU^. ES UNA DECISI N QUE NO ME ARREPIENTO. DESPU\S DE ACEPTAR ESTA OFERTA TRABAJE PARA ESTA OFERTA TRABAJE PARA LA COMPA~^A EL\CTRICA QUE ME  CONTRATO EN LA CIUDAD DE MISSOURI. TRABAJE COMO DIRECTOR DE INGENIER^A DESDE 1982 HASTA 1996. A FINALES DE 1995  LA COMPA~^A TUVO UN CAMBIO DE DUE~OS. METAS LAS COSAS IBAN CAMBIANDO EN COMPARACI N A LO QUE SOL^A SER, ME HICE MUY HICE MUY AMIGO DEL DUE~O DE  LA COMPA~^A Y PARA ESE MOMENTO EMPEC\ A VER QUE LAS COSAS NO IR^AN BIEN PARA LA COMPA~^A CON EL NUEVO LIDERAZGO. ALL^ EMPEC\ A CONSIDERAR MI PROPIO NEGOCIO. HICE ESO Y EMPEC\ A HACER EL Y EMPEC\ A HACER EL PAPELEO PARA  COMENZAR MI PROPIA COMPA~^A, IEC, CORTA PARA INFINITE ENERGY CONSTRUCTION, EN JUNIO DE 1996. COMENC\  TRABAJANDO CON UN PAR DE CONTRATISTAS, DEC^A QUE ERA UN INGENIERO EL\CTRICO Y QUE QUER^A PLANEAR ALGO M*S GRANDE A FUTURO. EMPEC\ A DESARROLLAR RELACIONES DE TRABAJO Y A TRABAJAR CON DIRECTORES DE INGENIER^A DE LA COMPA~^A.  PROBABLEMENTE PROBABLEMENTE  POD^A CONSEGUIR CONTRATOS DE MUCHOS A~OS GRACIAS A LOS CONTACTOS QUE TEN^A. EN JUNIO DE EN JUNIO DE 1000 O 196  COMENZAMOS ADESARROLLAR EL CONTRATO GENERAL PARA A~OS EN EL FUTURO. PERO ESE ERA MI PLAN. HAB^AMOS CRECIDO MUCHO. HAB^AMOS SERVIDO A DIFERENTES OFICINAS FEDERALES Y COMERCIALES Y LO HEMOS ESTADO HACIENDO DURANTE 25 A~OS. TENEMOS CINCO OFICINAS EN CUATRO ESTADOS. DURANTE LA CRISIS DE COVID-19, HEMOS SEGUIDO AVANZANDO CON UN PERSONAL UN PERSONAL  POR ENCIMA DE LOS 100 EMPLEADOS. Y ESTAMOS ACTIVAMENTE TRABAJANDO ACTIVAMENTE TRABAJANDO ENTRE 12:15  ESTADOS EN ESTE MOMENTO. ESTAMOS TRABAJANDO DESDE ALASKA HASTA FLORIDA, CALIFORNIA, DIGAN CUALQUIER NOMBRE Y HEMOS ESTADO ALL^. REGRESANDO AL INICIO, PUEDO DECIR QUE ESTOY ORGULLOSO DE MI COMPA~^A. POR SUPUESTO SUPUESTO DEBO  ESTARLO, ES UNO DE MIS HIJOS. Y SIEMPRE DISFRUTO DISFRUTO DE HABLAR ACERCA DE LOS  INICIOS. TRATO DE MANTENER LA MENTALIDAD DE SIEMPRE MANTENER LA COMIDA. PORQUE ESAS EL VERDADERO ESP^RITU, LA HABILIDAD Y EL DESEO DE GANAR, ES LO QUE  MANTIENE AL NEGOCIO CON VIDA. ME GUSTA UNA CITA DE ETA HARRIS QUE DICE QUE LA DERROTA NO ES UNA OPCI N. AS^ ES COMO ME SIENTO CERCA DE MI COMPA~^A. SOLO QUE EL ESTABA HABLANDO ACERCA ESTABA HABLANDO ACERCA DE LOS ASTRONAUTAS AMERICANOS, Y LA OPCI  N ERA DE REGRESAR CON VIDA. VEO EL PARALELO CUANDO VEO A MI FAMILIA Y PIENSO LO MISMO, LA DERROTA NO ES UNA OPCI N. TRATO DE MANTENER ESE ESP^RITU, INCORPORARLO AL NEGOCIO EN 1926. TEN^A TODO EL PAPELEO LISTO. TEN^A LAS TARJETAS DE NEGOCIOS LISTA DE PRESIDENTE Y GERENTE GENERAL. PERO LA REALIDAD ES QUE ESTABA DESEMPLEADO. FUE BASTANTE DIF^CIL, DURANTE MESES SIN NING`N TIPO DE SEGURIDAD. MI JEFE ANTERIOR QUE FUE UNO FUE UNO DE MIS PRIMEROS APOYADORES, ME  DIJO QUE DEB^A TOMAR EL RIESGO. TRATA DE ENCONTRAR UN TRABAJO, SIEMPRE PENS\ QUE LA DERROTA NO DERROTA NO ERA UNA OPCI N. DESPU\S DE  SEIS MESES DE LUCHA FINALMENTE LOGR\ MI PRIMER CONTRATO DE $57,000 Y ES NUESTRA GANANCIA PARA 1996. AFORTUNADAMENTE Y Y CONTROL  TRABAJO EMILIO EN 1927 LOGRAMOS GANAR $300,000. PARA 1998 HAB^AMOS LOGRADO UNA GANANCIA DE 1.8 MILLONES DE DE  D LARES. LAS LECCIONES QUE APRENDIDO DESDE EL COMIENZO. MI PRIMER JEFE ME DIJO, SIENDO UNO DE MIS PRIMEROS APOYADORES, DESDE LA PERSPECTIVA DE UN HOMBRE BLANCO COMENZAR UN NEGOCIO ERA ALGO EMOCIONANTE Y QUE POD^AS HACER CON CONTACTOS. Y YO, PENSANDO QUE NECESITABA CONTACTOS, PERSONAS QUE CONOCIERAN MI TRABAJO Y MI PRODUCTO, QUE TEN^A QUE BUSCAR BUSCAR ESOS CONTACTOS. PERO  LA PRIMERA LECCI N QUE APREND^ CON ESTA COMPA~^A ES QUE HAB^A UNA ESTRUCTURA DETR*S DE MI. LA COMPA~^A TIENE HERRAMIENTAS, ENERG^A, PUEDE HACER EL TRABAJO. PARA M^ COMENZAR UNA COMPA~^A POR M^ MISMO LA M^ MISMO LA PRIMERA  PREGUNTA QUE ME HICE ES QU\ VA A HACER EL TRABAJO POR TI? TENEMOS FUERZA LABORAL? HERRAMIENTAS? EQUIPO? NO TEN^A NADA DE ESO. LAS COSAS COSAS  NO ESTABAN SALIENDO COMO LO ESPERABA. NECESITABA ENFOCARME Y PROBAR TRABAJOS M*S PEQUE~OS PARA GARANTIZAR LOGRAR CONSTRUIR UNA BUENA REPUTACI N. EL PENSAMIENTO DE NEGOCIOS ERA F*CIL PORQUE ESTABA SIENDO INGENUO POR MI PARTE. TAMBI\N ALGO QUE MANTUVE EN MENTE ERA LA IMPORTANCIA DE LA DIVERSIDAD PERO TAMBI\N LOS ESPACIOS CULTURALES QUE POD^A PROVOCAR ESTO. COMO LATINOS, NUESTRA CULTURA ES USUALMENTE ABIERTA, SOMOS CONFIADOS, SOMOS C*NDIDOS, Y ESPECIALMENTE TENEMOS LA TENDENCIA DE HABLAR EN HIP\RBOLE. LO CUAL NO SIEMPRE ES BIEN CONSIDERADO. CON ESO SE QUE MUCHOS ESCUCHAR^AN MI EXPRESI N, IR^AN A UNA ENTREVISTA DE NEGOCIOS, Y TAL VEZ REGRESAR^AN. ESO ME PASA MUCHAS VECES. ESO NO ESO NO SIGNIFICA  QUE NO QUER^AN HACER NEGOCIOS CONMIGO. ERA DIF^CIL ROGAR. LOS PRIMEROS OBST*CULOS POR POR SUPUESTO ACCEDER AL CAPITAL. SOMOS UNA COMPA~^A DE CONSTRUCCI N. NO SE CUANTOS SE CUANTOS DE USTEDES QUE EST*N ESCUCHANDO EN ESTE MOMENTO  EST*N EN EL NEGOCIO DE LA CONSTRUCCI N, PERO PERO LA CONSTRUCCI N ES UN POCO M*S DIF^CIL QUE CUALQUIER  OTRO NEGOCIO. EL CICLO DE PAGOS ES BASTANTE LARGO, CUANDO LOGRES UN CONTRATO USUALMENTE EMPIEZAS A GASTAR DINERO, UNA CANTIDAD CONSIDERABLE DE DINERO. USUALMENTE PUEDES PASAR PASAR TODO UN  MES TRABAJANDO Y GASTADO DINERO. Y TIENES QUE HACER LA HACER LA SOLICITUD DE LA NUEVA APLICACI N .  VA A TARDAR OTROS 15 D^AS PARA QUE LA APLICACI N DE PAGO SEA APROBADA. LUEGO OTROS 30 D^AS PARA PODER CONSEGUIR UN BUEN CLIENTE. ENTRE ESO SON 60 HASTA 90 HASTA 90  D^AS. MIENTRAS TANTO EST*S GASTANDO DINERO. C MO VAS A RECUPERAR EL CAPITAL DE ESA MANERA? NO ES F*CIL . HAY UN PUNTO QUE DEBEMOS BALANCEAR ENTRE LA FE CONTRA LA L GICA. HICE ALGO QUE NO LE RECOMENDAR^A A OTRAS. PUSE M*S VALOR EN EN LA FE QUE EN LA  L GICA. PERO HAB^A UN TIEMPO EN QUE TEN^A 14 TARJETAS DE CR\DITO DISPONIBLE. ESO PASA 25 A~OS. LOGRE LOGRE ACUMULAR  UNA DEUDA DE ALREDEDOR DE $250,000. NECESITABA APOYAR A MI FAMILIA, NECESITABA FINANCIAR LOS TRABAJOS, A VECES LA VECES LA GENTE ME DEC^A  QUE ESTABA LOCO. ALGUNAS PERSONAS DEC^AN QUE ERA VALIENTE. PERO CREO QUE TOMA UN POCO DE AMBAS PARA LOGRARLO. SAB^A QUE NECESIT*BAMOS CONTINUAR ASEGURANDO CONTRATOS. Y SAB^A QUE NO POD^A IR EN B`SQUEDA DE GRANDES CONTRATOS PORQUE SAB^A QUE NO TEN^A EL CAPITAL PARA COMPLETAR EL PROYECTO. PERO SAB^A QUE SI ASEGURABA CONTRATOS PEQUE~OS, Y LOS ADMINISTRABA DE MANERA CORRECTA, DE ESA MANERA PODR^A LOGRAR UN NEGOCIO RENTABLE. NO SOLO CONSTRUIR RECURSO CAPITAL, PERO TAMBI\N CONSTRUIR UNA BUENA REPUTACI N. TIENES QUE MANTENER EN MENTE QUE ESTABA HACIENDO ESTO MIENTRAS MI HIJO M*S GRANDE IBA A LA UNIVERSIDAD.LAS COSAS NO SON F*CILES AL PRINCIPIO.LA SEGUNDA OLA DE DESAF^OS FUE B*SICAMENTE EL RESULTADO DE LA OPERACI N DEL NEGOCIO. PARA M^ UN NEGOCIO, EN LA MANERA M*S SIMPLE, SE PUEDE DEFINIR EN ADMINISTRAR DINERO Y ADMINISTRAR PERSONAS. ADMINISTRAR DINERO ES DIF^CIL, PERO ADMINISTRAR PERSONAS, CREO QUE ES M*S DIF^CIL. PARA CONSTRUIR UN EQUIPO DE TRABAJO CON RECURSOS LIMITADOS ES MUY DIF^CIL. SI QUIERES CONSTRUIR UN EQUIPO QUE SEA COMPETENTE, NECESITAS PROVEER DE BUENA COMPENSACI N, HAR* ESO NECESITAS M*S DINERO. Y SE CONVIERTE EN UN CICLO. CREO QUE MI DEFINICI CICLO. CREO QUE MI DEFINICI  N DE UN L^DER ES ALGUIEN QUE PUEDE CONVENCER A LAS PERSONAS DE HACER COSAS QUE CREES QUE SON CORRECTAS. Y ESO ES BUENO PARA TI Y PARA ELLOS. Y TOMA TIEMPO CONSTRUIR TOMA TIEMPO CONSTRUIR UN EQUIPO DE  PERSONAS QUE PIENSAN DE ESA MANERA. Y TOMA UN TOMA UN BUEN LIDERAZGO PARA CONSTRUIR UN EQUIPO. EL  PROCESO DE HACER ESO ES MUY ESTRESANTE. REQUIERE MUCHA ESTAMINA. LOS NEGOCIOS NO SON PARA TODOS. NO ES PARA LOS FR*GILES DE CORAZ N. Y CREO QUE LA `NICA VITAMINA CON LA QUE POD^A PONER A ANDAR MI NEGOCIO Y LIDIAR CON EL ESTR\S, ESTR\S, ERA EL APOYO DE  MI FAMILIA. ELLOS Y MIS AMIGOS. ESA ES LA RAZ N POR LA QUE BUSCO AYUDA. HABLAR UN POCO ACERCA DE BUSCAR AYUDA. DIRIGIR UN NEGOCIO. PERO  TENER UNA FAMILIA QUE TE APOYA CUANDO REGRESAS A CASA, ALGUIEN CON QUIEN HABLAR . DESAFORTUNADAMENTE TENGO ESA FAMILIA QUE ME APOYA MIENTRAS TEN^A QUE TRABAJAR A TRAV\S DE ESTOS DESAF^OS Y ENFRENTARME CON TODO ESTO. ES ES MUY DIF^CIL MANTENER UN  BALANCE ENTRE NEGOCIOS Y EL HOGAR. A VECES ESTABA F^SICAMENTE PRESENTE, PERO NO ESTABA MENTALMENTE PRESENTE. UNA BUENA ESPOSA PUEDE DISCERNIR ESTO.OTRA MANERA DE LIDIAR CON ESTOS PROBLEMAS ERA SEGUIR MANTENIENDO EL NEGOCIO Y QUE CRECIERA. CREO QUE UNO DE LOS SECRETOS, UNA DE LAS COSAS M*S IMPORTANTES PARA LOGRAR EL \XITO EN ESTA CARRERA ES TENER UN PLAN. NECESITAMOS TENER ESE PLAN Y NECESITAMOS TRABAJAR EN EL PLAN Y LA MANERA MANERA EN QUE LO VAMOS A EJECUTAR.  UN PLAN TIENE QUE SER INTELIGENTE. Y PARA QUE SEA INTELIGENTE TIENE QUE SER ESPEC^FICO, DEBE PODER MEDIRSE. DEBE PODER LOGRARSE. DEBE TENER METAS RELEVANTES Y DEBES TENER UN TIEMPO ESTABLECIDO PARA LOGRAR ESTAS METAS. Y  ADEM*S DEBES TENER METAS QUE SE PUEDAN LOGRAR. NO QUEREMOS DIGAMOS LOGRAR TENER UNA COMPA~^A QUE VALGA 1 TRILL N DE D LARES D LARES  EN EL PERIODO DE CINCO A~OS. HAY QUE ESTABLECER METAS QUE SE PUEDAN LOGRAR Y PONER UN TIEMPO L^MITE. HAY ALGUNAS PERSONAS A LAS QUE REALMENTE ADMIRO. ESAS PERSONAS SON CAPACES DE ESTABLECER METAS. DECIR QUE PUEDEN LOGRAR ALGO AL FINAL DEL A~O. ALGUNAS DE ESAS PERSONAS, ELLOS O ELLAS, DICE QUE VAN A LOGRARLO PARA EL FINAL DEL A~O. UNA PERSONA QUE CONOZCO LO LOGR  EN MARZO DEL SIGUIENTE A~O. LES PUEDO GARANTIZAR QUE QUE ES MEJOR QUE UNA PERSONA QUE NO ESTABLECE METAS. EN MI OPINI N  UNA DE LAS COSAS M*S IMPORTANTES PARA CUALQUIERA QUE EST\ INTENTANDO ENTRAR EN EL EN EL MUNDO DE LOS NEGOCIOS ES ESTO.  TIENES QUE TENER UN PLAN QUE PUEDAS REALIZAR. NO ES ALGO EST*TICO. ES ALGO CON LO LO QUE DEBES TRABAJAR D^A  A D^A. REFINAR, AJUSTAR Y REPETIR. Y CONTINUAR. NUNCA, NUNCA PERDER EL FOCO DE TU META FINAL. MANTENERTE RESPONSABLE ONTO PLAN. CADA MA~ANA TRATAR DE RECORDAR LA META QUE HAS ESTABLECIDO Y RECORDAR  QUE EVENTUALMENTE LA MAYOR^A DE LOS NEGOCIOS PEQUE~OS NO TIENEN UN PLAN Y POR ENDE LA EJECUCI N ES DIF^CIL. T` TIENES UN PLAN, ES MARAVILLOSO, YA EST*S ADELANTE EN COMPARACI N A OTRAS COMPA~^AS. PERO SI NO EJECUTAS EL PLAN Y NO PRESTAS ATENCI N, TE OLVIDAS Y PIENSAS Y PIENSAS QUE ES UN PEDAZO DE PAPEL.  NO VA A AVANZAR A NINGUNA PARTE. TIENES QUE TENER UN PLAN INTELIGENTE. DEBES MANTENER ESO EN MENTE Y EJECUTAR EL PLAN. A VECES ME PASA, Y CONFIESO QUE ES NO ES F*CIL ROMPER EL CICLO, ES ALGO MUY COM`N CUANDO VAS A CONFERENCIAS Y SEMINARIOS Y LEES LIBROS DE NEGOCIOS, EL TRABAJO EN LOS NEGOCIOS NO ES F*CIL. ES ES DIF^CIL. ES DIF^CIL ROMPER EL CICLO.  LOS PRIMEROS A~OS EN EL NEGOCIO NO TEN^A MUCHO TIEMPO PARA NADA. TIENE QUE TRABAJAR ENTRE 60 HASTA 70 HORAS POR SEMANA. NO TEN^A TIEMPO PARA CASI NADA. SOLO POD^A VISITAR EL DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD PARA REALIZAR LOS PAGOS. TODO LO QUE EL NEGOCIO NECESITABA Y TEN^AMOS RECURSOS MUY LIMITADOS. NO TEN^A EL TIEMPO PARA NADA. INCLUSO TRABAJABA DESDE CASA. PERO R*PIDAMENTE APREND^ QUE DEB^A SALIR. QUE NECESITABA UNA RED. QUE NECESITABA VER A LOS RECURSOS DISPONIBLES. LA GENTE QUE QUIERE AYUDARTE NORMALMENTE LO HACE GRATIS. UNA ORGANIZACI N COMO SCORE, SON MUY MUY IMPORTANTES  PARA EL DESARROLLO DE NEGOCIOS. SBA,  ES UN GRAN PROGRAMA. GRAN PROGRAMA. POR SI NECESITAS  AYUDA, SI NECESITAS BUSCAR MENTORES. INVERTIR Y DESARROLLARTE. HAY MUCHO M*S QUE ESO SI EST*S DISPUESTO A DEDICAR EL TIEMPO E INVERTIR EN EL TU DESARROLLO. IDENTIFICAR LOS PUNTOS CIEGOS, LAS COSAS QUE NO PUEDES VER, PERSONAS DE AFUERA QUE PUEDAN HACERLO CON MAYOR FACILIDAD. Y SI PUEDES HACERLO, DAR DE VUELTA. LAS ORGANIZACIONES COMUNITARIAS PUEDEN AYUDARTE PERO TAMBI\N TU COMUNIDAD. S\ UN BUEN VECINO, INVIERTE EN TU COMUNIDAD. POR SUPUESTO, CUANDO COMIENZA SU NEGOCIO NECESITAMOS VIVIR ESE NEGOCIO. NECESITAMOS PREPARARNOS PARA TRABAJAR LARGAS HORAS NECESITAMOS ESTAR COMPROMETIDOS. COMO GERENTE GENERAL TERMINE BARRIENDO LOS PISOS, ERA ESPECIALISTA DE PAGO DE N MINA, ERA INGENIERO, ERA EL DE CONTABILIDAD. A VECES TEN^A QUE HACER M*S DE UN TRABAJO, INCLUSO UN POCO DE ABOGAC^A. INCLUSO SACAR LA BASURA. TIENES QUE HACER TODO. LLEGAS A ESE LUGAR PARA REALIZAR DIVERSAS TAREAS. TIENES QUE  ESTAR DISPUESTO A HACER LO NECESARIO PARA PARA MANTENER EL NEGOCIO  CON VIDA.ABRAN DERROTAS, SI VOLVEMOS A LA ANALOG^A DE QUE ERES UN BUEN BOXEADOR, EN OCASIONES TE VAN A GOLPEAR, LA GENTE TE VA A DECIR QUE ES UN MAL TRABAJO O QUE TAL VEZ NO LO VAS A LOGRAR POR MUCHO TIEMPO. VAS A COMETER ERRORES, VAS A TITUBEAR, DEBES RECORDAR TUS METAS, REFINAR, AJUSTAR Y VOLVER A INTENTAR. DEFINIR TU \XITO. ESTABLECER TUS PROPIAS METAS PARA TENER UN PR XIMO PLAN. POR MUCHOS A~OS NO TUVE UNO. Y ESO NO EST* BIEN. NECESITAMOS TENER UN PLAN DE SALIDA. NECESITAMOS SABER CUANDO ES MOMENTO DE DECIR QUE HAY QUE HAY QUE DECIDIR ENTRE ESTO O  LO OTRO, PERO TAMBI\N NECESITAMOS SABER QUE NOS DEBEMOS PREPARAR PARA QUE LAS COSAS QUE PUEDEN PASAR Y QUE DEBEMOS ASEGURARNOS QUE SUCEDAN PARA QUE EL NEGOCIO SIGA OPERANDO.DEBES EMPEZAR A PENSAR ACERCA DE HEREDAR, TAL VEZ TENER UN COMPA~ERO DE NEGOCIOS, ALGUIEN QUE EST\ DE ACUERDO. Y EMPEZAR A PENSAR, A PESAR PESAR DE  QUE EST*S COMENZANDO EL NEGOCIO, CUANDO YA NO EST\S, A LA PERSONA PERSONA A QUIEN LE  PASES LA ANTORCHA. Y M*S IMPORTANTE, DISFRUTAR EL VIAJE. LA FELICIDAD EST* EN EL VIAJE, NO EL DESTINO. EL TIEMPO PASA MUY R*PIDO. DISFRUTEN EL VIAJE. Y POR SUPUESTO CELEBRAR LOS \XITOS. HE LOGRADO LAS METAS QUE ME HE ESTABLECIDO. PUEDES DECIR DECIR QUE  ES MOMENTO DE CELEBRAR ESE \XITO. COMPARTIRLO CON LA ORGANIZACI N Y LOS QUE TE AYUDARON. CON AMIGOS Y FAMILIARES.Y RECORDAR, EL \XITO ES COMO UN ICEBERG, LA GENTE SOLAMENTE DE LA PUNTA, NO VEN LO QUE EST* DEBAJO DEL AGUA. TODO EL DURO TRABAJO, TODO LO QUE TUVISTE QUE HACER PARA LOGRAR EL \XITO. DEBES MANTENER EN MENTE QUE NUNCA PUEDES DEJAR QUE TU VISI N SE PIERDA. ESTOY AGRADECIDO POR ESTAS ORGANIZACIONES, LA C*MARA DE COMERCIO  HISPANA, SBA, Y TODA LA GENTE QUE ME ACONSEJ , TODAS ESAS ORGANIZACIONES Y MENTORES QUE DEDICARON SU TIEMPO LIBRE PARA PARA  AYUDAR A MI NEGOCIO A CRECER. Y QUIERO CELEBRAR CADA OPORTUNIDAD QUE TENGO. TRATO DE CELEBRAR CON ELLOS MI \XITO.ESTO ES LO QUE ME QUEDA DE MI VIAJE. PRIMERO, SIEMPRE LE DIGO A MIS HIJOS QUE SI ES F*CIL, TODO EL MUNDO LO HAR^A. SI COMIENZA SU NEGOCIO DEBES ESTAR PREPARADO PARA TRABAJAR M*S DURO QUE NUNCA. CREO QUE EN ESTE MUNDO HAY POCAS PERSONAS QUE TIENEN EL TOQUE DEL REY MIDAS, YO NO TENGO ESO. TODO LO QUE LOGR\ REQUIRI  TRABAJO DURO, MUCHO SUDOR. SEGUNDO, POR FAVOR, NO MEZCLEN LAS FINANZAS PERSONALES Y LAS FINANZAS DEL NEGOCIO. ESO PARECE B*SICO, PERO LES IMPRESIONA IMPRESIONA  HAR^A EL N`MERO DE NEGOCIOS PEQUE~OS CON LOS QUE HE TENIDO LA OPORTUNIDAD DE HABLAR QUE MEZCLAN LAS FINANZAS PERSONALES Y DEL NEGOCIO. ESO HACE MUY DIF^CIL PARA ELLOS PRESENTAR LA DOCUMENTACI N FINANCIERA PARA QUE LA GENTE LOS PUEDA AYUDAR. ES MUY MUY DIF^CIL. POR FAVOR  NO HAGAN ESO. MANT\NGALO EN MENTE, QUE EN LA ORGANIZACI N SOLO ERES OTRO EMPLEADO M*S. TAL VEZ CON M*S RESPONSABILIDADES QUE LOS OTROS EMPLEADOS. Y POR ENDE, DEBES DE TRATAR DE VIVIR DE MENSUALIDAD EN MENSUALIDAD. NO DEBES UTILIZAR LOS RECURSOS FINANCIEROS DEL NEGOCIO DE MANERA PERSONAL. DESARROLLAR RELACIONES CON M^NIMO DOS BANCOS. ESO VIENE DE UNA EXPERIENCIA MUY PERSONAL. ESTABA TRABAJANDO CON UN  BANCO, UN BANCO MUY PEQUE~O, Y TEN^A UNA L^NEA DE CR\DITO ALL^. LUEGO EL BANCO FUE COMPRADO POR UNO UNO  M*S GRANDE, Y LAS COSAS CAMBIARON. AHORA PARA APROBAR UN PR\STAMO TEN^A QUE PASAR POR VARIAS CAPAS DE APROBACI N. ESE BANCO TOM  LA L^NEA DE CR\DITO R*PIDAMENTE. POR SUERTE ESTUVE HABLANDO CON OTROS BANCOS A LOS QUE SIEMPRE LES ENVI\ MI INFORMACI N FINANCIERA. LOS DOCUMENTOS, LAS FINANZAS  TRIMESTRALES, TEN^AN QUE SABER C MO ME IBA. CUANDO EL PRIMER BANCO ME NEG , EMPEC\ A TRABAJAR CON OTRO BANCO. ESO SALV  MI NEGOCIO. TENGAN EN MENTE QUE LOS BANCOS ADORAN PRESTAR DINERO A LA GENTE QUE NO LO NECESITA. SI VAN A HABLAR CON UN BANCO EN EL TIEMPO EN QUE NECESITAN UN PR\STAMO NO VAN A CONSEGUIR UNA BUENA RESPUESTA. COMIENCEN A HABLAR Y DESARROLLAR RELACIONES CUANDO LAS COSAS EST*N YENDO BIEN. OTRO TEMA ES QUE ENCUENTREN AYUDA. COMO DIJE, TENER UN BUEN MENTOR. HAY MUCHAS PERSONAS INTELIGENTES CON AGENCIAS QUE ADORAN AYUDAR A OTROS. TEN^A UN MENTOR EN LA ORGANIZACI N LLAMADO ELLSBERG, EN EL PROGRAMA DE KANSAS CITY. CUANDO ME ASIGNARON A UN MENTOR QUE ME IBA AYUDAR. ADIVINEN QUE, ENCONTR\ UN MEJOR MENTOR EN UN MEJOR MENTOR EN EL *REA DE TRABAJO QUE ESE ABOGADO QUE  ME ASIGNARON.ELLOS EST*N BUSCANDO  M*S PERSONAS, BUSCANDO AGENTES. SBA INVIERTE EN ENTRENAMIENTO DE LAS PERSONAS. PROVEEN ESTE INCREMENTO GRATIS. BUSQUE A TODAS ESTAS PERSONAS Y AGENCIAS QUE EST*N DISPUESTAS A AYUDAR A LOS PEQUE~OS NEGOCIOS. CONSIDEREN INVERTIR EN EDUCARSE AS^ MISMOS CON RESPECTO A LOS NEGOCIOS. Y PARA SU FAMILIA, COMO YO LO HICE, NO CONSIDERAN LA EDUCACI N COMO UN GASTO. CONSIDERAN LA EDUCACI N COMO UNA INVERSI N. UNA BUENA INVERSI N. ES COMO COMPRAR PARTE DE UNA BUENA EMPRESA. MANTENGAN EN MENTE QUE DEBEN ESPERAR LO INESPERADO. TIENE QUE ASEGURARSE DE QUE EL NEGOCIO PUEDE SEGUIR PUEDE SEGUIR AUNQUE USTEDES NO EST\N  TEMPORALMENTE DISPONIBLES. QUE PUEDE SEGUIR OPERANDO. TAMBI\N TENER UNA ESTRATEGIA DE ESCAPE. APRENDAN A DECIR NO. DEBEN MANTENER EN MENTE QUE USUALMENTE MUCHAS COMPA~^AS SE HUNDEN ES PORQUE NO ESTABAN ASEGURADAS, USUALMENTE EL CONTRATO QUE LA COMPA~^A TEN^A NO FUE TEN^A NO FUE ASEGURADO. APRENDAN A  DECIR QUE NO. NO HAGAN M*S DE LO QUE PUEDAN. TAMPOCO HAGAN ESO CON SUS RECURSOS FINANCIEROS. IR A DIFERENTES LUGARES SIN UNA ADMINISTRACI N APROPIADA ES LA RECETA PARA EL DESASTRE. FINALMENTE, PERSEVERAR, SEGUIR APRENDIENDO. COMO DIJE, ESTA ES UNA ESCUELA ES UNA ESCUELA DE LA CUAL NUNCA TE GRAD`AS.  HASTA LA FECHA TODOS LOS D^AS APRENDO ALGO DIFERENTE QUE NUNCA HAB^A VISTO. ES UNA EXPERIENCIA QUE CONTIN`A . Y AHORA, COMO ABUELO, MI NEGOCIO ES MI NIETO. Y ESPERO QUE ESTOS PUNTOS DE MI HUMILDE EXPERIENCIA ACERCA DE ADMINISTRAR UN PEQUE~O NEGOCIO COMO UNA MINOR^A RACIAL, POR CASI UN CUARTO DE SIGLO LES PUEDA BENEFICIAR. PUEDO HABLAR ACERCA HABLAR ACERCA  DE MI NEGOCIO POR MUCHO TIEMPO. SI ALGUNO DE USTEDES QUISIERA CONTACTARME DIRECTAMENTE, AL FINAL APARECE MI CORREO ELECTR NICO. ME ENCANTAR^A PODER RECIBIR SUS PREGUNTAS ACERCA DE MI HUMILDE VIAJE. LES AGRADEZCO DE TOMARSE EL TOMARSE EL TIEMPO DE ESCUCHARME Y ESPERO QUE TENGAN  UN BUEN D^A. 
 MUCHAS GRACIAS, NELSON. VAMOS A PASAR A LA SECCI N DE PREGUNTAS Y RESPUESTAS DEL SEMINARIO. VAMOS A USAR EL USAR EL TIEMPO RESTANTE PARA RESPONDER  LA MAYOR CANTIDAD POSIBLE DE PREGUNTAS. HEMOS RECIBIDO GRANDES PREGUNTAS. QUIERO COMENZAR CON UNA. NELSON, LA PRIMERA PREGUNTA LLENA DE MARIE Y ES ACERCA DE LOS GASTOS. EN TU PRESENTACI N MECENAS DE LAS 14 TARJETAS DE CR\DITO, MARIE QUIERE SABER SI OBTUVISTE ALG`N SUBSIDIO ADICIONAL DESPU\S DE ESO ALG`N FONDO AL QUE HAYAS ASPIRADO O DE DONDE VINO ESE DONDE VINO ESE FONDO PARA LOS CONTRATOS  M*S PEQUE~OS CON LOS QUE COMENZASTE. 
 S^.AL PRINCIPIO ESTUVE FORZADO A UTILIZAR TARJETAS DE CR\DITO, PERO NO SE LO RECOMIENDO A NADIE. DEBEN PENSAR QUE ESO FUE HACE 25 A~OS, MUCHOS DE USTEDES SON M*S J VENES QUE ESO, PERO ESTABA PERO ESTABA RECIBIENDO TARJETAS DE CR\DITO  DE COMPA~^AS QUE ME ENVIABAN HASTA OPCIONES DE SEIS MESES SIN INTERESES Y POD^AS OBTENER HASTA $10,000 POR SEIS MESES GRATIS. LO PRIMERO QUE HICE CON ESAS 14 TARJETAS DE CR\DITO TEN^A UNA QUE A LOS CINCO MESES DE SEIS TEN^A QUE LOGRAR TRANSFERIR UN BALANCE . ESA GERENCIA. MIENTRAS TANTO, ESTABA TRATANDO DE HABLAR CON LOS BANCOS. PRIMERO LOGRE ASEGURAR UNA PEQUE~A L^NEA BANCARIA DE $150,000. NO QUER^AN AUMENTARLA A 300,000. NO QUER^AN INCLUIR UN POCO M*S. CREO QUE LA MANERA EN QUE TUVE QUE TUVE \XITO EN ASEGURAR  LA L^NEA DE CR\DITO FUE PRIMERO, SIEMPRE TRABAJE CON BANCOS PEQUE~OS. BANCOS PEQUE~OS. PORQUE EN MI OPINI N LOS GRANDES BANCOS SOLO TE BANCOS SOLO TE VAN A VER COMO UN N`MERO. LOS  BANCOS PEQUE~OS TIENEN UN CONTACTO DIRECTO CON EL OFICIAL DE PR\STAMO Y TUVE LA SUERTE DE SER AMIGO CERCANO CON UNA PERSONA EN ESTE NEGOCIO, UNA PERSONA QUE EST* EN ESTE MOMENTO RETIRADA Y QUE TRABAJABA EN EL BANCO. Y EN ESE ORDEN DE IDEAS, ME VOLV^ AMIGO POR SUPUESTO DE UNO DE LOS DUE~OS DEL BANCO. DICE QUE SE SENTABA EN SE SENTABA EN LA MESA DEL  COMIT\ DEL BANCO. Y ESA PERSONA VIO ALGO EN M^.DIGAMOS QUE EL LOGR  FACILITARME LA APROBACI APROBACI N DE  ESA L^NEA DE CR\DITO. LA RAZ N POR LA QUE LO HIZO, ESTO FUE GRATIS, FUE POR SUPUESTO POR NUESTRA RELACI N DE AMISTAD. PERO TAMBI\N HAB^A ALGO M*S, QUE TEN^A EL CONTACTO, POR LO QUE PUDE RECIBIR EL DINERO Y QUE POD^A LOGRAR PAGARLE. SIEMPRE TRATO DE ASEGURARME DE CUMPLIR LO QUE PROMETO. CON ESO, LOGR\ CONSEGUIR UNOS PR\STAMOS PERSONALES A TRAV\S DE \L. ESAS L^NEAS DE CR\DITO SE MANTUVIERON HASTA QUE EL BANCO FUE HASTA QUE EL BANCO FUE COMPRADO POR UN BANCO  M*S GRANDE. ESA FUE LA RAZ N POR LA QUE LES POR LA QUE LES RECOMIENDO TENER RELACI N CON M^NIMO  DOS BANCOS. ESPERO HABER RESPONDIDO A LA PREGUNTA. CADA EXPRESS ES DIFERENTE. 
 PERFECTO, NELSON. LA SIGUIENTE PREGUNTA VIENE DE MAY, TEMPRANO EN LA PRESENTACI N MENCIONASTE LA ESTRATEGIA ACERCA MENCIONASTE LA ESTRATEGIA ACERCA DE  BALANCEAR EL TRABAJO Y TU NEGOCIO CONTRA UN NEGOCIO. ELLA QUIERE SABER SI PUEDES HABLAR PUEDES HABLAR ACERCA DE EJEMPLOS  DE COMO LOGRASTE ESE BALANCE. TAMBI\N POR CU*NTO TIEMPO ESTUVISTE INTENTANDO INICIAR TU NEGOCIO PARA LOGRAR CONSEGUIR ESE BALANCE. 
 NO RECUERDO CON EXACTITUD, DIR^A QUE M^NIMO TRES A~OS ESTUVE TRABAJANDO D^A Y NOCHE EN MI PROPIO NEGOCIO. PENSANDO, CONSIGUIENDO RELACIONES. CREO QUE FUE EN TRES A~OS. PERO UN D^A ME INVIT  UN HOMBRE JOVEN Y ME ASEGUR\ DE ASISTIR. DESPU\S DE VARIAS HORAS DE PARTICIPAR, FUE LA PRIMERA DE MUCHAS. ESO CAMBIO MI ESO CAMBIO MI NEGOCIO  . HABLAR CON LA GENTE QUE CONOCE A OTRAS PERSONAS. LAS COSAS CAMBIARON. PERO ES DIF^CIL. TIENES QUE ASEGURARTE DE PARTICIPAR EN ESTE EVENTO. DE QUE SUCEDA. Y LUEGO TIENES QUE LUEGO TIENES QUE  VOLVER A TRABAJAR AL SIGUIENTE D^A Y RECUPERAR ESE TIEMPO PERDIDO. PERO DEBES ASEGURARTE DE CONECTAR, DE LOGRAR UNA RED DE CONTACTOS. ESO TE VA A BENEFICIAR A LA LARGA. ES BASTANTE DIF^CIL LOGRAR ESTA CORRELACI N, LOGR\ CONTRATOS POR MEDIO DE REUNIONES PARTICULARES. PERO LAS COSAS LAS COSAS COMENZARON A SUCEDER  CUANDO LAS PERSONAS SABEN DE TI. ES DIF^CIL PERO HAY QUE INTENTARLO. 
 MUY BIEN, LA SIGUIENTE PREGUNTA VIENE DE BERNARDINO, EL EST* PREGUNTANDO SI COMO EL DUE~O DE UN PEQUE~O NEGOCIO QUE PERTENECE A UNA COMUNIDAD MINORITARIA  HAS EXPERIMENTADO ALG`N TIPO DE DISCRIMINACI N.
 S^, TODOS LOS QUE PERTENECEN A UNA MINOR^A RACIAL HAN EXPERIMENTADO ESTO. Y POR ESO DESPU\S DE QUE HAGO DISCURSO DE DISCURSO DE VENTAS, LE DIGO A  LA PERSONA QUE VOY A RECORDARLOS. SER UN NEGOCIO DE UNA MINOR^A RACIAL VIENE CON ALGUNAS VENTAJAS Y ALGUNAS DESVENTAJAS. EN MI OPINI N, NADIE VA A HACER NEGOCIOS CON UNA COMPA~^A SOLO PORQUE LA COMPA~^A PERTENECE A UNA MINOR^A RACIAL. SOLO LO HACEN PORQUE HAY ALGO, UN REQUISITO QUE LES DICE QUE NECESITAN PARTICIPAR. PERO LO LO QUE LA MAYOR^A  DE LOS NEGOCIOS, INCLUYENDO MI NEGOCIO, ESTAMOS BUSCANDO POR PERSONAS QUE DEN DEN  BUENOS PRODUCTOS Y BUENOS SERVICIOS . CREO QUE SIEMPRE HABR* CIERTA DISCRIMINACI N PORQUE LA ETIQUETA DE UN NEGOCIO DE MINOR^A RACIAL PARA ALGUNAS PERSONAS, Y Y PERD NENME POR  SER TAN FRANCO, PERO PARA ALGUNAS PERSONAS ESO SIGNIFICA QUE NO ES UN NEGOCIO COMPETENTE. Y LA MEJOR MANERA DE SUPERAR ESO ES ENTREGANDO UN SERVICIO O PRODUCTO DE CALIDAD. LLEGA HASTA UN PUNTO EN QUE EL NEGOCIO CON CON EL QUE  EST*S TRATANDO DE TRABAJAR ELLOS OLVIDAN SI TU COMPA~^A ES DE UNA MINOR^A RACIAL, ELLOS QUIEREN TRABAJAR CON UNA BUENA COMPA~^A. ESO TE AYUDA AL PROVEER Y COMPLETAR LOS REQUISITOS QUE LA LEY TE PONE PARA PARTICIPAR. MI CONSEJO ES PROVEER UN BUEN SERVICIO. SER COMPETENTES Y QUE LA GENTE NOS RECONOZCA, ESO NOS AYUDAR* A SOBREPASAR ESA BARRERA.. 
 PERFECTO, TENEMOS TIEMPO PARA TAL VEZ DOS PREGUNTAS M*S. 
 MUY BIEN . 
 ESTA VIENE DE LEE, QUIEN EST* PREGUNTANDO ACERCA DE LA CONCLUSI N ACERCA DE LA EDUCACI N SUPERIOR SI ESO PUEDE AYUDAR EN LOS NEGOCIOS, O SI ESO PUEDE DA~AR DE ALGUNA MANERA. 
 SI MI EDUCACI N ME BENEFICI ?
 SI CONSIDERAS QUE ESO PUEDE BENEFICIAR A UN NEGOCIO.
 POR SUPUESTO QUE LA EDUCACI N NUNCA VA A LASTIMAR. MIENTRAS M*S EDUCACI N LA PERSONA TIENE ES MEJOR. SIN EMBARGO, HAY QUE RECORDAR QUE YO ESTUDI\ PARA SER UN INGENIERO. LOS INGENIEROS SON MUY CONOCIDOS POR SER INTROVERTIDOS. LAS RAZONES PERSONALES NO ES LA FORTALEZA DE UN INGENIERO. SUFR^ UN POCO POR ESO. ALGO QUE DEBES APRENDER AL RODEARTE DE NEGOCIOS Y CON PERSONAS INTELIGENTES ES QUE DEBES ADAPTARTE A DIFERENTES *REAS. ERA MUY BUENO Y ESTABA ENTRENADO PARA ESO. PERO HAY UN MONT N DE PERSONAS AMARGAS Y AMARGAS Y MUCHO M*S INTELIGENTES QUE  YO EN OTRAS *REAS. A VECES PODEMOS LOGRAR COSAS JUNTOS. ESO EN LA PORCI N T\CNICA. 
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GRACIAS A TODOS, ESPERAMOS QUE SE EST\N CUIDANDO Y NOS VEREMOS LA PR XIMA VEZ. 
