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De una manera comprensivay légica. Lamarca Douglas e demuestra como examinar y
limitar su comportamiento para negociar y como desarrollar la disciplina mental poseida
por una minoria pequefia de los ganadores que hacen el dinero constantemente
(semanal, mensual y anual). Algunas de las habilidades se enfocaron encendidas en el
comerciante disciplinado incluyen: aprendiendo la dinamica positiva de alcanzar metas
y reconocimiento del progreso necesitados, y habilidades como comerciante 0
inversionista (y cdmo permanecer enterado de ellas en vez apenas del dinero del por-
producto-adquirido).. . Adaptarse para responder al mercado fundamental y cambiar...
identificar su "nivel de lacomodidad del riesgo” y aprendiendo como ampliarlo... que
acta inmediatamente en oportunidades en €l juego del mercado, digase cuando esta
bastante controlada su perspectiva del movimiento del mercado. Y mucho més.

Sobrela marca del autor Douglas

Es presidente de la dindmica del comportamiento de negocio en una organizacién de
entrenamiento en Chicago. Antes era un corredor de materias acertado. Douglas ha
dibujado de sus propias experiencias incluyendo costosos errores como buen observador
paraidentificar y para desarrollar |os métodos para superar |os habitos que son
ineficaces. Sobre éstos mas alla de varios afios él ha conducido numerosos seminariosy
los talleres paralos inversionistas principales y las organizaciones de los corredores en
las técnicas explicadas en el comerciante disciplinado.

Para mas informacion sobre nuestros otros productos y servicios informativos, llame o
escriba por favor: Instituto de Nueva Y ork de publicar y de servicios informativos
profesionales 2 Broadway Nueva Y ork, N.Y. 10004 2121344-2900 Simon y Schuster de
las finanzas. Inc.. Una Paramount Communications Company imprimio en los
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Parte 1
Introduction

Desde que comencé atrabajar en esto libro en €l verano de 1982 cada dimensién de
negociar de los futuros ha estallado en crecimiento. Hay intercambios en nuevos
contratos, servicios mas consultivosy de noticias, una variedad de aumento de librosy
de publicaciones, y siempre sistemas que negocian técnicas sofisticadas, la mayoria de
todas las aplicaciones informaticas del th para hacerla fécil y seguir los mercados. Con
este enorme crecimiento en servicios me relaciono para negociar, un hecho ineludible
permanece: todavia hay un grupo muy pequefio de comerciantes sofisticados el 5% en
quienes tome el porcentaje de beneficios mas grande en |os mercados haciendo bien.
Sobre €l otro resto el 90 por ciento son comerciantes o inversionistas perdedores netos.
En futuros el negociar para cada dolar del beneficio ganado por un comerciante, tiene
gue ser un dolar equivalente perdido por otro comerciante. Si algunos estén haciendo
constantemente el dinero en una escala magnifica, entonces sus beneficios tienen que
salir directamente de los bolsillos de mil de otros comerciantes que contribuyan muy
fielmente a sus fracasos diarios. Algunos de estos comerciantes muy acertados son
figuras publicas, pero lamayoria que salen de las &reas de Chicago o de Nueva Y ork.
Necesite menos decir |0 que es esto, cada uno desea saber |0 que hacen'y como lo
hacen.



Mi posicién Unica en la comunidad financierano me ha prohibido de hablar de los
millares de oportunidades y de preguntar a comerciantes, de brokers, y de consgjeros
gue negociaban desde 1979. No soy corredor o escritor de letras. Soy el cuadro superior
de CompuTrac, compafiia que prevé de andlisis técnico alaacciéon y alos comerciantes
de futuros. Mi posicion siendo neutral, una que permite que la gente se abray que hable
con migo libremente. Comencé a negociar por mi propia cuenta en 1960 y era muy

rapi damente enterado de |os bloques psi col 6gicos subyacentes a la buena gerencia en el
negociar del dinero. Estarealizacion ha sido confirmada por todos que han aconsejado
conmigo. Consecuentemente, me siento sinceramente que el éxito en negociar es el 80
por ciento psicolégicosy € 20% por ciento su metodologia, sea fundamental o técnico.
Por ejemplo, usted puede tener un conocimiento mediocre de lainformacién
fundamental y técnica, y si usted esta o tiene un control psicoldgico, usted puede hacer
el dinero. Inversamente, usted puede tener un gran sistema, uno gque usted ha probado y
ha realizado bien por un periodo del tiempo largo, con todo si el control psicol égico no
estd alli, usted sera un perdedor. Un buen comerciante sabe por experiencia que durante
un tiempo hay que prepararse psicol 6gicamente.

Debe haber una diferencia entre estos dos grupos de comerciantes la minoria pequefia
de ganadores y la mayoria extensa de |os perdedores que desean saber 10 que saben los
ganadores. La diferencia es que |os comerciantes que pueden hacer el dinero
constantemente en un acercamiento semanal, mensual, y anual de la base que negocia
de la perspectiva de un disciplina mental. Cuando estan pedidos sus secretos del éxito,
categ6ricamente indican que no alcanzaron a cualquier medida de consistenciaen
abundancia que acumulaba de negociar hasta que aprendieron la autodisciplina, o
control emocional, y la capacidad de cambiar sus mentes a flujo con los mercados.
Primero, deseo precisar que la autodiscipling, € control emocional, y €l aprender puede
cambiar su mente después de hacer un compromiso y sean toda las cuestiones
psicoldgicas que no tienen nada que hacer con |os servicios de noticias, |os servicios
consultivos, 10s nuevos intercambios, o trading técnico o fundamental sistema-
automatizado o no. En segundo lugar, de mis experiencias, observaciones, e
investigacion que negociaban, he descubierto que todos comerciantes-ambos ganadores
y perdedores me parecen compartir algunas experiencias muy comunes.

En el principio o en un cierto punto temprano en su carrera que negocia, todos |os
comerciantes experimentan la confusion, lafrustracion, laansiedad, y el dolor de lafalta
de algo. Los pocos comerciantes que pasan de esta fase seran |os que acumular dinero
en abundancia, son los que se enfrentan y trabajan eventual através de algunas
cuestiones psicoldgica muy dificiles sobre lo que significa ser comerciante, y este
proceso de larealizacion y para cambiar toman normalmente varios afios para el mejor
deél. Si laautodisciplinay el control emociona son lasllaves a éxito, no son rasgos
gue nosotros llevamos necesariamente encima desde €l dia que nacimos. Al contrario,
son caracteristicas que adquirimos aprendiendo ciertas habilidades mentales. Adquirir
estas habilidades mentales es a menudo €l resultado de un proceso de aprendizaje de los
errores cometidos en el pasado, y que puede ser muy costosos financieramente y
generamente de dolor y de sufrimientos emocionales. El problema méas grande con un
acercamiento del ensayo y del error en negociar es que la mayoria de la gente pierde
todo su dinero antes de que ella consiga superar € proceso de aprender y controlar su
disciplina. Y otros comerciantes que tienen bastante dinero o guardar para nunca
negociar hasta que se recuperan compl etamente de los efectos del trauma psicol dgico



que tienen infringido en si mismos, y para aprender cOmo negociar siempre con éxito
sobre una base constante.

Estas enormes perdidas de dinero y fracasos, deja solamente un nimero relativamente
pequefio de supervivientes de la gente que lo hace. Todos los grandes comerciantes, mas
alla dey presentes, han encontrado muy dificil de explicar que eslo que hace é, como
él lo hace, y més importante, la progresién de pasos que tomaron para conseguirlo y
donde lo consiguieron. Muchos compartirian alegres con otros qué saben sobre €l
mercado y su comportamiento pero no necesariamente sobre su comportamiento como
individuos. , sin embargo, advertirian a menudo a los que intentaron su sabiduria para
entender que todo el conocimiento del mercado en el mundo no los hard a ninguno
bueno hasta que aprendieron qué se pueden llamar autodisciplinay control emocional,
sin necesariamente poder explicar cuaes eran. Por gjemplo, "corte sus pérdidas’ es
brevemente el gran consegjo que se da a menudo como axioma de la sabiduria del que
negocia. ¢Pero como usted explica a alguien los pasos necesitados para aprender coOmo
hacer eso? Especialmente cuando é estd obrando reciprocamente con un ambiente que
esta en e movimiento perpetuo y siempre le ofrecera la posibilidad que el mercado
puede volversey recuperarse, s € estd en unainversion perdiendo. Si usted tomaen
consideracién que su dinero y autoestima son un juego y el mercado que se vuelve es
siempre una posibilidad viable, sin importar como el telecontrol é puede ser, después
usted puede ver como es dificil explicar porqué él necesita " cortar sus pérdidas.”

Es aln mas dificil explicar como é puede hacerlo de una manera que satisfaga su
maquillaje psicol 6gico unico. La manera més facil de explicar como aplicar este tipo de
sabiduria, sin realmente explicarlo paratodos, es decir, "bien, si usted desea ser
inversionista acertado, usted necesita aprender autodisciplinay control emocional.” No
Ccreo que este tipo de consgjo vago seaintencional, sin embargo, por principa mente dos
razones. Primero, €l control de la autodisciplinay emocional son los conceptos
abstractos que no se explican ni se entienden facilmente. Todos oimos o leemos muchas
veces las palabras, pero preguntamos a cualquier persona que usted sepa definir
cualquiera de estos conceptos, y le conseguiremos probablemente una miradafijaen
blanco. En segundo lugar, los comerciantes o inversionistas acertados de hoy
comenzaron fuera en su vigje sSin mapas, los carteles indicadores, o las pautas o la
ventaja de saber exactamente donde tuvieron que terminar para arriba, de una
perspectiva psicol dgica, paraacumular su fortuna. Tuvieron que explorar e mundo que
negociaba con los medios de uno mismo reflexionando, y del regjuste que era muy
exigente y desperdiciador de tiempo. Uno podria tropezarse al menos con él que
aprendia de cada error, de muchos pequefios errores, y de otros que devastaban
financieramente su fortuna'y emocionamente. En un cierto punto realizaron
probablemente algun cambio sobre si mismos, habian cambiado porque la clase normal
de actividad del mercado que tenian unavez les dio un impacto emocional muy
negativo en ellos, como colera, €l puede enganchar inversiones 0 comercios con mas
pérdidas que ganancias. Pero la gerencia de dinero, y un andlisis cuidadoso de los
riesgos protegidos por los STOP redlistas, guardaran ainversores o comerciantes fuera
de apurosy asegurar en los movimientos "grandes’, él se beneficiara. La gerenciade
dinero se compone de dos elementos esenciales. entrenamiento psicoldgico de la
gerenciay del riesgo. La gerencia de riesgo proviene de los factores psicol 6gicos que
son entendidos de verdad por €l inversionista o comerciantey "en lugar” antes de que €l
riesgo incluso se considere. Advertiria especialmente a nuevos inversionistas o
comerciantes y participantes del mercado que lalecturay pasivo analizar de sus



motivaciones sean ciertamente una necesidad, pero la prueba écida viene con negociar
activo bajo presion. Comience lentamente. Preguntale a cada inversor o comerciante.
¢Qué lo hamotivado él? ¢A lo largo el comercio fue manejado? ¢Era acertado? ¢Por
qué? ¢Usted perdid? ¢Por qué? Anote su gravamen y refiera a sus comentarios antes de
hacer su inversion o comercio siguiente. En todos los seminarios importantes de
CompuTrac intento hacer que un lider del taller se dirija alos asistentes en |os aspectos
psicol 6gicos de negociar. El reaparece severo que mata de "su equidad” desaparece con
sus beneficios no es el misterioso y ubicuo "ellos’ nunca se han equivocado, "usted” es
simple. Medea me dijo momentos antes que ella asesind a sus nifios, "sabe qué mal
estoy y a punto de asesinarme, pero uno mismo es irracional es mas fuerte que mi
resolucion.” Si este sentimiento refleja su mente fijada cuando usted negocia, después el
comerciante disciplinado es definitivamente el tipo de libro que usted debe leer. Y un
placer de leer este libro. Mi propia educacion me costé mucho a"la manera dura.”
jPuedo leerme en la pagina de que soy yo! La marca haformado cuidadosamente este
libro en un didlogo |égico comprensible. Usted lee como si estaen suladoy yo selo
estoy explicando como amigo a que conozco, y que usted gozara. Usted es afortunado
porque usted ahora esta tomando el tiempo, antes de que usted haya incurrido en una
equivocacion seria, yo esperaba aprender y estudiar sobre arte. Los inversionistas o
comerciantes que toman una época para reflexionar sobre la practica sobreviviran'y
prosperaran posiblemente.

Prefacio.

El inversionista o comerciante disciplinado es una guia comprensiva a entender la
psicologia de la autodisciplinay de la transformacion personal necesitadas para ser un
inversor o comerciante acertado de acciones o de futuros. Este libro servird como guia
paso a paso para adaptarse con éxito alas caracteristicas psicol 6gicas inusuales del
mundo en que negocia. Digo "adaptarse" porque la mayoria de la gente que se aventura
en el ambiente que negocia no o reconoce, siendo sumamente diferente del ambiente
cultural que le metieron, en el cual piensa que labolsavaparaarribay no bgja. No
reconocer estas diferencias, no tendriamos ninguna manera de saber que muchas de las
creencias que adquirieron para permitirles funcionar con eficacia en sociedad actuarén
como barreras psicoldgicas en el ambiente que negocia, haciendo su éxito como
comerciantes sea extremadamente dificil de alcanzar. Conseguir €l nivel del éxito que
desean |os comerciantes les requerird hacer por lo menos alguno, si no muchos, cambios
en las maneras que perciben la accion del mercado.

De semgjante y de otros ambientes sociales, que se negocia en la arena tienen muchos
gréficos que requiere un grado muy alto de autodominio y una misma confianza del
comerciante que se prepone funcionar con éxito dentro de ella. Sin embargo, muchos de
nosotros tenemos carencia de autodominio porgue como nifios aprendimos para
funcionar en un ambiente estructurado donde nuestro comportamiento fue controlado
por alguien de gran alcance que proposito manipular nuestro comportamiento para
conformarse con las expectativas de la sociedad. Asi, las fuerzas externas nos fuerzan a
comportarnos de ciertas maneras a través de un sistema de recompensas y de castigos.
Como recompensa, nos darian la libertad para expresarse de una cierta manera deseada.
Como castigo, cualquiera nos prevendrian de conseguir lo que deseamos, causando hay
dolor emocional, o nosinfligieron con varias formas de castigo corporal, causando
dolor fisico. Consecuentemente, la Unicaformade control del comportamiento que
aprendimos tipicamente para nosotros mismos fuimos basados en la amenaza de dolor



emocional o fisico. Y puesto que nos forzaron abandonar nuestra energia persona la
gente, desarrollamos natural mente muchos de nuestros recursos tradicionales para el
éxito a (las maneras particulares de las cual es aprendimos a conseguir o que deseamos)
del mismo marco mental.

Por consiguiente, aprendimos que eso de adquirir energia de manipular y cambios de la
fuerza sobre cosas af uera de nosotros era la Ginica manera de conseguir [0 que deseamos.
Una cosa que usted aprendera pues un comerciante es que |os recursos mentales que
usted utiliza para conseguir 10 que usted desea en su vida diariano trabgjaraen el
ambiente de negociar o invertir. Laenergiay €l control que son necesarios para
manipular los mercados y que (hagan lo que usted quisiera que hicieran) estdn mésalla
de todos, es solamente para un pufiado de individuos. Y |os apremios externos que
existen en sociedad para controlar su comportamiento no existen en el ambiente del
mercado. L.os mercados no tienen absol utamente ninguna energia o control sobre usted,
ninguna expectativa de su comportamiento, y ningun respeto para su bienestar. Si, usted
no puede controlar un hecho o manipular sobre los mercados, y 10os mercados no tienen
absol utamente ninguna energia o control sobre usted, después |la responsabilidad de lo
que usted percibe y de su comportamiento que resulta reside solamente en usted. La
Unica cosa que usted puede controlar es a usted mismo. Como inversor o comerciante,
usted tiene la energia de darse el dinero o de dar su dinero a otros comerciantes. Y las
maneras de las cuales usted elige hacer esto seran determinadas por un nimero de
factores psicol 6gicos que tengan poco o nada que ver con los mercados. Y esto estara
hasta que usted adquiere algunas nuevas habilidades y también aprenda como adaptarse
alas condiciones del juego mientras que existen en el ambiente del mercado. Para
funcionar con éxito en este ambiente usted necesitara aprender como controlarse de las
maneras que pueden ser total mente extranas a usted.

Usted también tendra que aprender como concederse la libertad mental para cambiar su
perspectiva paratomar posibilidades alternativas para conseguir 1o que usted deseaen la
arena que negocia, Sin importar sus expectativas de como usted va a conseguirla. Hay
solamente algunos comerciantes que han venido alarealizacién que solo ellos son
totalmente responsables del resultado de sus acciones. Incluso menos son los que han
aceptado las implicaciones psicol 0gicas de esa realizacion y saben que hacer sobre €.
Hacen raramente a cualquiera de nosotros al crecer para arriba, y que se aprende cOmo
funcionar en una arena que permitalalibertad completa de la expresion creativa, sinla
estructura externa para restringirla de cualquier manera. En el entrenamiento para que
negocie usted, usted tendra que hacer sus propias reglas y después tener una disciplina
para seguir con ellas. El problemaes el fluido del movimiento del precio que es siempre
un movimiento absolutamente fortisimo, de acontecimientos altamente estructurados
gue lamayoria de nosotros no estamos acostumbrados a €llo. En el ambiente del
mercado, |as decisiones que e enfrentan a usted estan sin fin como |os movimientos del
precio que usted se prepone aprovechar. Usted apenas no tiene que decidir participar,
usted también tiene que decidir cuando entrar, cuanto tiempo permanecer adentro, y si
baja en qué condiciones vaasalir. No hay principio, céntrico, o extremo-solamente para
qué usted crea en su propia mente. Ademés de |as implicaciones psicol 6gicas negativas
de la companiia estas decisiones, usted deben estar enterado, que incluso si usted hace el
compromiso financiera minima de un contrato por comercio (como en € mercado a
plazo), hay un potencial ilimitado para el beneficio tan bien como un potencial ilimitado
paralapérdida. De una perspectiva psicol bgica, esto significa que cada comercio tiene
la posibilidad de satisfacer sus suefios mas salvajes de laindependenciafinanciera, y



simultdneamente las acepta usted con €l riesgo de perder todo el dinero que usted posee.
Las marcas del movimiento del precio contrario que cambian extremadamente fécil para
gue usted no haga caso del riesgo y se sienta en la creencia de que usted no tienen que
Seguir sus propias reglas esta vez. Aqui estd un ambiente que ofrece la libertad completa
de expresién combinada con posibilidades ilimitadas y riesgo ilimitado. Si usted coloca
en é aun participante que es olvidadizo a estas condiciones psicol égicas, o (uno quién
funciona desde un marco mental orientado hacia la estructura, apremios, y expectativas
externos), después o qué usted tiene es un formula para el desastre emocional y
financiero. Este panorama severo explica ciertamente porqué tan pocos personas hacen
dinero como inversionistas 0 comerciantes. Realmente, casi todos |os que tienen la
tensién, laansiedad, y el miedo, no pueden invertir igual a corto o alargo. Deben haber
ganado una cierta medida de confianza en si mismos de responder apropiadamente a
todas las condiciones de mercado posibles porque hay una correlacién directa entre el
nivel de una persona de la confianzay las emociones negativas mencionadas. La
confianzay el miedo son los estados de la mente que son similares en la naturaleza, solo
es separado por grado.

Mientras que €l nivel de una personala confianza aumenta, o su grado de confusion, y
de ansiedad, y de miedo se disipa proporcionalmente. Esta confianza se desarrollaria
natural mente como gente aprendida para confiarse en hacer cualquier cosa necesaria
gue se hara sin excitacion. Como resultado de esta clase de uno mismo en su confianza,
de ella sale la necesidad de no estar parasiempre en labolsaalargo, y de temer ese
comportamiento aparentemente imprevisible y errético de los mercados. Sin embargo, €l
punto principal que estoy haciendo aqui es que el proceso del cambio que ocurri¢ estaba
en el ambiente mental y el maquillaje psicol6gico de cadainversor o comerciante
individual; los mercados no cambiaron, |as herramientas que fueron utilizadas no
cambiaron, los comerciantes si que lo hicieron. Ahora, cuando |os comerciantes pasan
por una transicion de entrenamiento personal, y aprenden una nueva habilidad sobre una
base del ensayo-y-error, esinverosimil que guardarian un expediente detallado de los
pasos a ese proceso de aprendizaje, especialmente si ese proceso fue caracterizado por

el dolor, laansiedad, y lafrustracién. Obviamente, alguien no sabe exactamente como
adquirio | as habilidades que ahora tienen, después, naturalmente, seria extremadamente
dificil que expliquen aagun otro como las consiguieron. Ademas, cuando viene a
negociar, unavez que alguien esté haciendo la clase de dinero que él habia sofiado
siempre, no hay mucho incentivo para pasar €l tiempo y la energia necesariay analizar
estas habilidades abstractas en un proceso de aprendizaje eficaz de €l cual otras puedan
derivar unaciertaventga.

Desarrollar los programas educativos para explicar como sentir bien a un comerciante
acertado requiere un sistema totalmente diverso de habilidades de las habilidades
necesarias para ser comerciante. Como sera explicado en un momento, € proceso de
aprendizaje y la clase de transformacién personal que era necesario para permitirme
escribir este libro de disciplinadiferente de la clase del proceso de aprendizaje
experimentado como comerciante pararealizar, porqué un libro tiene gusto, y esto o
necesitaba que fuera escrito. Mi proceso de aprendizaje fue uno elegido y € otro era
forzado. Qué significo para el forzado, tuve que perder mi casa, mi coche, y
préacticamente todo que posei para aprender algunas de las maneras de las cuales
necesité para cambiar mi perspectiva parafuncionar y negociar en el ambiente con
eficacia. Perder todas mis posesiones era una experiencia que lavida se ateraba
completamente, una experiencia que me ensefid mucho sobre la naturaleza del miedo y



de los efectos debilitantes que tiene en la capacidad de una persona de negociar con
eficacia. La clase de penetracion que gané como resultado de esta experienciaes e tipo
de proceso de aprendizaje |lamado un conocimiento forzado. Aqui es donde la
naturalezay las caracteristicas del ambiente que yo funcionaba adentro eran muy
diferentes de lo que yo crei que eran. Lo primero fueralaignorancia, y porque, puse
para arriba todas las defensas mental es para bloquear mi percepcién de cierta
informacion. Y me forcé en los mercados eventual es para reconocer muchas cosas que
no consideraria de otra manera. Cuando todos |os simbolos externos que representaron
una parte importante de mi identidad fueron desechados, no tenia ninguna otra opcion y
fui forzado para percibir otras cosas nuevas de diversas maneras. Estos acontecimientos
ocurrieron en marcha en 1982. Cuando, era gjecutivo de cuentas con Merrill lynch las
materias en su tablero de Chicago de la oficina del comercio. Menos que un afio antes,
en junio de de 1981, me movi desde |os suburbios de Detroit en donde gozaba, por o
menos financieramente, de una carrera muy acertada en caracteristica comercia y de
seguros de lamuerte. Dejé Michigan y éxito a movimiento a Chicago para ser
comerciante. Fui atrabajar para Merrill lynch porgque no tenia bastante dinero para
comprar un asiento en el tablero del comercio o del intercambio mercantil de Chicagoy
no sabia que usted podria arrendar asiento en aquella época. Tenia un apartamento
costoso en lacostadel oro de Chicago y de un Porsche; Mantenia una casa en un
suburbio afluente de Detroit en el cual mi noviay sus dos hijas vivian; y eraque
conducia o que volaba hacia adelante y hacia atras entre las dos ciudades casi cadafin
de semana para visitarlas. Estaba bajo presion financiera extrema de tener éxito porque
mis gastos de la forma de vida estaban |egjanos y ausentes en el exceso de lo que podria
producir. A menos que hiciera algo grande como comerciante, seria muy duro
reconciliar algunas de |las decisiones que hice para ponerme en esa buena situacion. Para
el momento en que me trasladara a Chicago habia estado negociando ya por més de dos
anos. Dos veces, antes de mover, perdi todo mi capital que negociaba. Por supuesto,
ahorraria rgpidamente paraarribay comenzaria otravez. Mis breves periodos de éxito y
poCcos comercios que ganaba eran bastantes parajustificar € intentar de continuar. Una
vez estuve muy cerca de lafabricacion sobre un cuarto de millon de dolares en un
comercio, pero yo lo sague un momentos antes de la grande subida, procure en negociar
subestiman totalmente la dificultad y consecuencia sobrestimar su capacidad de
satisfacer sus expectativas de inflados. Por |o tanto, la mayoria, si no todos, la gente que
negocia se infligen un cierto grado de dafio psicol 6gico sobre si mismos. Estoy
definiendo "dafio psicoldgico" como cualquier marco mental que tenga potencial para
generar miedo. Tema los resultados de cualquier creencia sobre condiciones
ambientales que tenga el potencial de causar dolor fisico o emocional tal como tension,
ansiedad, confusion, decepcion, o traicion.

L as condiciones dolorosas emocional es son basicamente €l resultado de expectativas
incumplidas. Las expectativas incumplidas crean un conflicto entre la creencia de una
persona sobre la manera que las cosas deben ser, y las condiciones ambientales reales
gue no emparejan esa creencia. Este conflicto se expresa con nuestras emociones en la
formade dolor en la cual etiquetamos generalmente como tension, ansiedad, confusion,
y otras. La gente parece evitar € dolor por instinto acumulando defensas mentales
contralaintrusion de lainformacion sobre el medio ambiental que confirmariala
existencia de cualquier conflicto. Estas defensas consisten en las negaciones,
racionalizaciones, y justificacion de todo lo cudles daran lugar ala distorsion perceptiva.
La"distorsion perceptiva’ ocurre cuando nuestro sistema mental automético tuerce la
informacion sobre el medio ambiental formado, y excepto ciertainformacion a



compensar selectivamente para el conflicto lo que esperamosy |o que nos esta
ofreciendo el ambiente. Esto sera hecho de una maneratal que creamos que unarealidad
compartida existe entre nosotros mismosy el ambiente exterior, asi evitando cualquier
dolor. Estoy definiendo una "realidad compartida' como correspondencia entre su
creencia sobre el ambiente y las condiciones ambientales reales que existan. Si usted
esta torciendo lainformacién del mercado, usted no esta compartiendo unarealidad con
los mercados, y usted también se esta complaciendo en unailusion, hasta el punto de
gue usted oculta la posibilidad de un inmenso desastre. A este punto, usted se estaria
instalando para qué se podria llamar un "conocimiento forzado." Obviamente, si los
mercados estan haciendo algo con excepcion de lo que usted no se esté prohibiendo y
percibe (porque algunos, si no lamayoria, de lainformacién que los mercados tienen
gue ofrecer no validaralo que usted desea o espera), entonces algo tienen que dar. Estas
distorsiones continuaran hasta que hay tal disparidad entre su misterio adquiridoy el
mercado que esta en conflicto lainformacién con las defensas mental es (ilusiones)
analizan. Esto crea generalmente un estado del choque, donde usted puede preguntarse
como las cosas podrian conseguir ser tan malas tan rpidamente. En tal situacion, las
poderes del mercado y usted para enfrentar sus ilusiones de unarealidad compartida,
creando un conocimiento forzado doloroso. En un cierto punto en su carrera de
inversionista usted necesitara entender como todos nosotros, debido a nuestra educacion
comun, y debido alos acontecimientos del mercado del control con nuestra opinion de
lo que pensamos sucedera después y después se aferraran rigido a estas expectativas.
Aqui es donde usted necesita aprender como ganar la clase de flexibilidad mental que
permita que usted cambie su perspectiva para estar enterado de otras alternativas y
posibilidades. Usted no puede poder controlar los mercados, sino que usted puede
controlar su opinion y no lade ellos para alcanzar un grado més alto de objetividad,
dando por resultado un grado mas alto de larealidad compartida con |os mercados. Tan
doloroso como estos conocimientos forzados pueden ser laatracciéon alas
oportunidades que los mercados tienen que ofrecer. Sin embargo, €l efecto psicol6gico
acumulativo sobre usted serd muy negativo. Si usted ha sufrido con varios
conocimientos forzados, su opinion de la actividad del mercado se convertiraen
eventual cargada pesadamente haciaevitar el dolor en vez de la oportunidad que busca.
Su miedo del dinero perdido, siendo incorrecto, o perdiendo una oportunidad se
convertird en su motivacién primaria a actuar o a no actuar. Ahora, hay varios
problemas importantes que resultan cuando e miedo se convierte en una motivacion
para hacer o para no hacer algo.

Primero, limitara su gama de oportunidades percibidas enangostando su foco de
atencion, guardandola en €l objeto de su miedo. Esto significa que fuerade todala
informacion de mercado disponible, usted percibira solamente lainformacion que, en
efecto, validaralo que usted y la mayoria teme. Su miedo sistematico excluira su
informacion de mercado del conocimiento que indicariala existencia de otras
alternativas y oportunidades. Pues usted comienza a entender la relacién negativa entre
el miedoy laopinidn, usted puede ser que sea sorprendido al aprender eso en sus
tentativas de evitar las pérdidas, usted las cree realmente. El miedo también limitara su
gama de respuestas a cualquier situacion dada. Muchos comerciantes sufren
considerablemente cuando saben exactamente |o que tienen que hacer pero, cuando
Ilega el momento de gecutarlo se encuentran inmovilizados totalmente. Antes de que
cualquier persona pueda llegar a ser acertado en un ambiente con el caracter no
estructurado del ambiente que negocia, uno necesita desarrollar un sentido supremo de
la confianza en si mismo. Para definir la confianza en si mismo como ausencia del
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miedo y de la confianza en uno mismo: hay qué hacerlo en el momento que necesita ser
hecha, y entonces hacerlo sin la vacilacién. Cualquier vacilacion creara solamente en
uno mismo duda. A cualquier grado de uno mismo esa duda existe como estado de la
mente, a ese mismo grado que usted sentird miedo, alaansiedad, y alaconfusion. Las
experiencias negativas que resultan de negociar en un estado del miedo, de la ansiedad,
y de laconfusion, crearan o agregaran a una creencia ya existente de lainsuficiencia.
Sin importar como es de duro nosotros podemos intentar ocultar a otros qué se esta
encendiendo, no podemos ocultar obviamente nuestros resultados de nosotros mismos.
Si el comportamiento de mercado se parece a nuestra teoria, es porgue su propio
comportamiento es misterioso y inimaginable. Usted no puede realmente determinar
cual eslo probable que el mercado hara después, cuando incluso usted no sabe lo que
usted hara después, sin importar |o que usted puede percibir o desear.

L os pocos comerciantes acertados que en una cierta manera han superado estos
obstécul os psicol 6gicos han sido abundantes con su linea de gemas de la sabiduria que
negociaban: "aprenda atomar unapérdida,” "van con €l flujo," "latendenciaes su
amiga o su enemiga," "corte sus pérdidas y deje correr sus beneficios," "para saber
conocer alos mercados primero tiene usted que conocerse asi mismo". El comerciante
disciplinado explora, analiza, y después organiza completamente |os componentes
psicol6gicos, de este consejo en un proceso de aprendizaje paso a paso, un proceso que
los toma usted a través de varias etapas hecesarias para orientarse con éxito al ambiente
gue negocia. Este libro explicara a usted qué habilidades que son necesarias, y porqué
usted necesita entenderlas, y las mas importantes, como ir para aprenderlas. Este libro se
organizaen cuatro secciones. La primera consiste en los primeros dos capitulos y
servicios como introduccion. El segundo consiste en los capitulos 3 a8y define los
problemas o |os desafios de sentir bien a un comerciante acertado. Latercera seccion
consiste en que le den la penetracion basica que usted necesitara paraidentificar y qué
tiene que ser cambiado en su ambiente mental, y qué usted puede hacer para cambiarlo.
L a cuarta seccion consiste en los capitulos 15 y 16 que junten todo en un marco
unificado para desarrollar habilidades para negociar especificas. Usted aprendera como
observar laaccién del mercado desde una perspectiva objetiva, se determina donde
usted necesita limitarse, y establece |os pasos que usted necesitara tomar para ampliar
esas limitaciones de una manera productivay psicol 6gicamente sana.

Reconocimientos.

L a gente es probablemente quien ha querido que escriba un libro, y es unatarea muy
dificil, latarearequiere a menudo la ayuda de un nimero de gente en lavida del autor.
Hay un nimero de gente que deseo reconocer como siendo instrumental en ayudarme a
hacer este libro unarealidad incluyendo mis padres, Juan y Helen Y osin; mis hermanos
y hermana-Craig, decano, y Sandy Y osin-paratodo su amor y ayuda; Alfilerillo
Johnson, mi socio en dindmica del comportamiento que negocia, por toda su pacienciay
amabilidad; Jim Sutton, Bonnie Marlowe, Jake Bernstein, Elizabeth McKinsey, Michael
Headley, Steve Sukenik, y Gato Carl para ayudarme consiguen comenzados; todos |0s
comerciantes a que he trabajado durante los seis afios pasados, especiamente Jim
Griswold, Stahlnecker jerry, Gato Brassuel, Steve Bianucci, Mike Gamble, y Pettet por
su amistad y ayuda; Pizarrero de Tim para darme la oportunidad de expresarme como
un locutor y escritor; Molinero rico para su ayuday ser un buen amigo; Lori y Nikki
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Marlowe por lafelicidad que trajeron ami vida; y sobretodo, mi amigo y autor Kurt
Leland el compafiero paratodo €l me ha ensefiado y demostrarme la manera.

M ovimiento.

Esto me devastd, pero también me enganché totalmente en negociar y me determiné alin
més de ser acertado. De esa experiencia decidia comprar todos los libros que podria
conseguir y atender atodos los seminarios. Algo indicado en virtualmente todos los
libros que leia que eran muy dificiles de aprender cOmo negociar o sostener cualquier
éxito si uno estéd bajo presion financiera significaba mucho, no espere hacerme un
comerciante acertado. Si usted halimitado el capital que negociaba o si usted esta4
negociando con €l dinero usted no puede permitirse perderlo. Y o violaba obviamente
ambas reglas porque tenia capital que negociaba muy pequefio concerniente ami forma
de vida que no podria producir, y absolutamente no podia perder. También tenia
muchos de la otra evidencia que las probabilidades no estaban exactamente en mi favor.

Vine a Chicago porque crei que asi podria encontrar y estar cercade laacciéony
satisfacer ala gente que sabia negociar, yo podria entonces aprender de ella. Estaba
adentro para despertar muy grosero. Estaba en Merrill lynch paralas materias, su
segunda oficina mas grande de la materia, con 38 g ecutivos de cuenta. Al principio me
dieron una sacudida el éctricay descubri que solamente uno de |0s € ecutivos de cuenta
tenia cualquier experiencia el negociar de su propio dinero. Entonces me dieron otra
sacudida el éctrica mas a fondo para aprender gue ningunos de estos g ecutivos de cuenta
tenian cualquier cliente que hiciera cualquier dinero. El hecho, es que e cliente tipico
perdia su pasta original dentro de un promedio de cuatro meses, y vino mi decepcion
importante siguiente cuando comence a satisfacer y a hacer a amigos con tantos
comerciantes de piso como era posible, creyendo que los individuos de arribaen las
otras oficinas no saben hacer e dinero, los comerciantes de piso ciertamente. Unavez
mas encontré las misma condiciones que existieron para arriba en las otras oficinas. Con
excepcion de un pufiado de |os comerciantes de piso que tenian unareputacion y eran
misticos de |os cuales cada uno parecia estar en temor, no podia encontrar a una persona
gue hacia el dinero constantemente, que no era confuso o0 no sabialo que él deseaba
hacer y después |o hacia, sin primero tener que pedir a cada uno alrededor de él la
confirmacion que él haciala cosa derechay bien. No estoy implicando que no satisfice a
comerciantes que en un cierto punto en el dia no habian hecho el dinero. Apenas no
podrian guardarlo. Conocia a muchos comerciantes que podrian hacer $2.000 o $3.000
los primeros pares de horas si negociaban. Pero |o perderian siempre, masy més, en un
rato corto luego. Todos parecian sufrir de los mismos clases de problemasy de errores
que nadie realmente reconocid como problemas.

La natural eza de los mercados hizo fécil no tener que Enfrentar cualquier cosa que se
pudo percibir de otra manera como problema porque el comercio siguiente tenia
siempre la posibilidad de hacer que todo otro en su vida que parece inaplicable. ¢Por
qué ocupese de cualquier cosa s € comercio siguiente puede hacerle rico? Este tipo de
cosas afectaron atodos |os comerciantes que conocia, incluyendo me yo, los "grandes-
negocian” con otra mentalidad. Es el hecho, que mi grande-negocio lamentalidad era
tan penetrante que rechazaria tomar beneficios de $500 o $750 en muchos comercios
incluso cuando sabia que alli debia ser hecho. Esto puede sonar absurdo, pero no
tomaria beneficios de tales cantidades pequefias, porgue, en aquella época, se sentia
como s el mercado me insultara ofreciendo tales sumas miseras comparadas alo que
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necesitaba. Mientras que mis problemas financieros crecieron, hizo mi desesperacion. Y
con cualquier cosa no me conforté ciertamente que vi, encenderse alrededor de mi. Pero
todavia me aferré ala creencia que podria negociar fuera de estas dificultades. Eso es
hasta marzo de 1982; para entonces todo encima. Ocho meses después de trasladarme a
Chicago para perseguir mis suefios de laindependencia financiera, no tenianada ala
izquierda excepto mi trabajo, € apartamento, ropas, unatelevision, y una cama.
Précticamente durante la noche, casi todos los simbolos que validaron mi identidad
fueron perdidos. Qué significo una parte grande de mi concepto de si mismo fue
compuesto de mis posesiones como mi casa, mi coche, y especialmente mi crédito. El
crédito sin defectos que mantenia era algo que habia sido siempre orgulloso. Ahorayo
sin cuaesquiera de estas cosas. Como he precisado ya, no es como si no habia habido
un montdn de evidencias para sugerir la posibilidad de este suceso, porque habia
habido. Pero habia una parte de mi que no permitiria una confrontacion directo con esta
evidencia o lasimplicaciones. Era demasiado facil y justo hacer las excusas para todas
las cosas que se encendian alrededor de mi que no agrego arriba. El rechazo a enfrentar
o considerar las implicaciones de toda lainformacion de conflicto, y cred que latension
eramucha. Y para componer la situacion, tenia este miedo intenso que perderia todo.
Pero otravez, hice todo o posible por ocultar este miedo y ponerlo en alguna parte en
mi mente donde no podria sentirlo. Todavia, debe haber habido una parte de mi que
detecté mi caidainminente. ¢Por qué habria estado asi que consumido con miedo?
¢Pero como podria hacer frente a cual quiera de esto cuando no tenia ninguna manera de
reconciliar €l desequilibrio de perder todas estas cosas crearia? Qué significo el
desequilibrio entre lo que crei sobre mi y las cosas que validaron esta creencia. ¢Quién
seriayo después de que todas estas cosas fueran perdidas?

¢?Esto no me llevd mucho para descubrir como mi condicion financiera se deterioro a
los niveles criticos, mis defensas mental es también comenzaron a analizar. Acepté
eventual lain habitabilidad de hacer lo que crei eradl Ultimo acto de la perdiday me
archivé parala bancarrota. Habia muchas cosas con el resultado de |las cuales cambio
adentro de mi, eralaexperiencia. Y como cualquier otro forzado a ocuparse de las
importantes cosas en su vida, aprendi mucho sobre mi. La primera cosa que me sucedio,
y que me sorprendia, era absolutamente la tension. Me superaron realmente con un gran
sentido de larelevacién con anticipar, de temer, o de intentar tan desesperadamente
defenderme. Vivia con mi miedo peor y encontrado realmente no habia situacion sobre
lacua podria ocuparme. No estaba como era en realidad, como me imaginaba seria.
Seguiasiendo y estando vivo y sano, podia pensar y funcion, y comencé a apreciar mi
capacidad de pensar como mi activo més grande. Este sentido del aprecio comenzo a
crecer en un nivel mas profundo de estatus sobre la naturaleza basica de mi identidad.
Parala mayoria crecio para arriba en la creencia de que me consintieron mas que las
cosas que posei. Cuanto mas posesiones posei, méas de una persona me hizo. Qué lo que
comencé arealizar eraméas que las cosas que habia acumulado.

Cuando lafachada fue quitada lgjos, permitid que detectara esta dimension mas
profunda de la cual, hasta este punto, tenia solamente sospechar mas leve. Estos nuevos
conocimientos, en vuelta, me ayudaron a entender como siendo incorrecto y perdiendo
algo dinero de cualquier manera me disminuye como persona. Comenzaba a aprender
que habia cierta libertad en concederse el permiso de ser incorrecto y no habia quiza
cosatal como una perdida, a menos que algo positivo y Util no se aprendade la
experiencia. Sin embargo, no relacioné estas experiencias personales porque ellas era
particularmente inusuales, a excepcion de uno, un compariero. Cada uno de los muchos
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comerciantes que estan alli pierden todo lo que poseen, y aunque algunos de ellos
vendran ala misma clase de mesas enterados sobre si mismos, no podrian
necesariamente hacerlo como comerciante, en vista de los requisitos financieros. Yo,
no estaba también en la posicion ganancial hasta esperar en negociar, a menos que ése
yo todavia estaria en mi trabajo en Merrill lynch. Un hecho, era que mi negocio era
como de costumbre, como si nada he tenido, todo |o que sucedido para mi no fue
ciertamente alrededor anunciado a mis clientes o a cualquier personaen la oficina para
la cual acababa de archivar bancarrota. Mi trabajo como gjecutivo de cuentas era uno de
las pocas cosas que habia dejado, y hasta me fue tratado, €l dependié de mi que erabuen
comerciante. Esta esla una diferencia dominante para mi eso conduce en Gltima
instancia ala creacion de este libro. Era bastante afortunado de poder guardar para
negociar (aunque no con mi propio dinero) mientras que estos cambios psicol 6gicos
importantes tenian que ocurrir, poniéndome en una posicién Unica para examinar y para
estudiar las varias maneras de | as cual es la condicién de mi ambiente psicol 6gico
interno afectd lo que experimenté en el ambiente fisico externo. Esta relacion entre
interno y externo no es siempre aparente pero en esta situacion eraineludible. Aprendi
gue los mercados ofrecen a comerciante una oportunidad de beneficiarse del
movimiento del precio, y estas oportunidades estan basicamente en e movimiento
perpetuo. Es un ambiente donde el individuo tiene la libertad para crear sus propios
resultados, sin obstaculo por muchos de los apremios que existen en lavida social
diaria. Estas oportunidades nunca se terminan y hacen del mercado un espejo perfecto
delaactitud del comerciante. Qué el comerciante ve ese movimiento y lo que él puede
hacer sobre él y que los mercados no tengan ningun control. Todas las opcionesy toda
la energia de dar vuelta a estas opciones en experiencia residen en la mente de cada
comerciante. Por g emplo, si percibi el mercado como amenaza, asustado de lo que
puede quitarme porque | as condiciones exteriores me amenazaban realmente de una
cierta manera.

L1eg6 a ser muy evidente ami que mi miedo era un resultado de mi inhabilidad de
anticipar acontecimientos o0 actos de una manera gue sirvio lo mas apropiadamente
posible a mis mejores intereses. Era solamente la carencia de la confianza que tenia en
mi para hacer necesario que se hara de las cual es estaba realmente asustado. Ademés,
descubri que erami marco mental estructural paraevitar pérdidas atoda costay en mis
tentativas desesperadas, 10 que hacia que creara realmente las perdidas. Usted puede
pensar de esta manera: ningunos de nosotros tenemos la capacidad mental de estar
enterados de todo que entra encendido en el ambiente inmediatamente. Lainformacién
sobre el medio ambiental enfocamos nuestra atencién encendidos, fuera de todo lo que
exista, seremos lainformacion que tiene la mayoria de importancia para nosotros. Como
asignamos mas y mas de nuestra atencion a ciertas clases de informacion, debido a su
importancia, estamos en e mismo tiempo sistemati camente excepto otros tipos de
informacion de nuestro conocimiento. Creé mis pérdidas en vez de evitarlas
simplemente porque intentaba evitarlas.

En vez positivamente de ser centrado en lainformacion de mercado que indicaria el
potencial parala oportunidad, fui referido mas alainformacién validalo que temi en la
mayoria. Consecuentemente, lainformacion de mercado mucha que pertenecia a otras
posibilidades y oportunidades que existieron en cualquier momento dado se escap6
totalmente a mi atencion, pasandome cerca delante mis narices. La Unica manera que
habria podido percibir estas oportunidades (con excepcion de que las vi después de que
pasaron) yo no tenia que haber dejado de prestar atencion alo que sucediaen el
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mercado "." No tenia ninguna manera de saber |0 que pasaba estaba cabreado, hasta mi
creencia sobre la significacion de cambiar |as pérdidas, queriarecuperar las perdidas, y
eramal comienzo. Unavez que ocurriera este cambio en perspectiva, comencé a notar
las caracteristicas del comportamiento del mercado y de las relaciones entre esas
caracteristicas que eran de una u otra manera totalmente un olvidadizo. En un cierto
punto, realicé que porque habia perdido ya todo, realmente no tenia cualquier cosa que
temer, y, consecuentemente, inadvertido aprendi una de |as lecciones més importantes,
para hacerme un comerciante acertado: como "acepte” una pérdida sin ninguna
consecuencia negativa. Ninguna cul pabilidad, colera, verglienza, o pudor. Como mi
miedo de perder disipado, que eralo que veia, y experimentaba un mercado distinto
porque era diferente laforma de actuar. Eracomo s alguien me hubiera quitado las
anteojeras, 0 que no habian existido mis ojos. Encimayo!!, hasta entonces!!, en mi
negociar habia sido afectado siempre por mis miedos. No teniala nocion més leve de
como deberia negociar sin miedo, o hacer eso de vender con perdidas, y si eraincluso
una posibilidad en el futuro y la menos de todas, eso que era, que he hecho!!, esto es
necesario para ser acertado?. Qué también [leg6 a ser muy evidente parami que era el
grado a el cual todos mis miedos me habian bloqueado con eficacia de entender porqué
eratan absol utamente necesario tener algunas reglas claramente definidas de la gerencia
al invertir negociar y de dinero que deben ser seguidas. Comenzaba todo a tener sentido.

Al seguir mis reglas me confiaba més. Me confiariaméas si podria centrarse mas mi
atencion en relaciones Utiles en el comportamiento del mercado para aprender las
nuevas cosas sobre el mercado que me ayudarian ha hacerme un inversor o comerciante
mejor. Podria calibrar |os eventual es efectos de |o positivo que estas nuevas actitudes
tenian en mi capacidad de cambiar de puesto en mi perspectiva, y de fluir con los
mercados. Cuanto menos cuidé mi alrededor si era o no eraincorrecto, més claras las
cosas se convirtieron, haciéndolo mucho més facil a moverme dentro y fuerade las
posiciones, cortando mis pérdidas brevemente para hacerme mental mente disponible
paratomar la oportunidad de ganancia siguiente. Antes de junio de 1982 comenzaba a
hacer €l dinero constante para mis clientes que confiaron en mi para sus inversiones.
Ellos no tenia mucho dinero, eran los estandares de la mayoria de comerciantes, pero se
estabilizan. Tenia dias que ganaban que daban la vuelta en semanasy meses|o que
ganaban. Entonces algunavez tuve e pensamiento de agosto de 1982 de escribir un
libro o por o menos de hacer un seminario para explicar a otros comerciantes o
inversores o que habia descubierto parami. En el area de la educacion habia un vacio
definido en e mercado. Realmente no habia ningun material que tratara con la
psicologia para negociar con bastante profundidad y de la penetracion y con eficaciay
ayuda de alguien que entendiera porqué el éxito eratan evasivo 0 esquivo. Escribi este
libro aladireccion por qué creo soy necesario parala critica de la gente que desea
negociar los futuros o invertir en bolsas paratener claramente organizado un, sistema,
paso a paso de aprender |as habilidades mental es necesarias para acumular abundancia
de dinero como comerciante o inversor. El secreto a este acercamiento esta aprendiendo
una nueva metodol ogia de pensamiento.

Capitulo 2
¢Por qué una nueva metodologia de pensamiento?

Es mi intencion en este capitulo demostrar claramente como una educacion social tipica
gueinculcaen los ciertos valores y creencias individuales que hacen en el pensamiento
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que la bolsa solo suba para arriba una metodologia del pensamiento usada para ser
acertados no es practica o funcional y es contraria con |os métodos necesarios para ser
acertado en el ambiente que se negocia. Alguien que procurafuncionar en el ambiente
del negocio de todas |as maneras familiares que asegurarian conseguir o que se deseay
se encontraran probablemente en un estado constante de la frustracién, de laansiedad, y
del miedo, preguntandose cudl eslo incorrecto de algo que he pensando, debe ser
incorrecto con él. Laironiaes, por supuesto, que, en la superficie, € negociar parece tan
simple, cuando €l hecho es que la mayoria de la gente lo que encontrara sera hacer un
esfuerzo muy dificil para que ellos o emprendan siempre. El éxito parecerd siempre asi
de cercano, pero siempre tan evasivo y escurridizo. Y estafrustracion continuard hasta
gue el comerciante se adapta a las condiciones que existen en el ambiente que negocia
aprendiendo una nueva metodol ogia del pensamiento, una gque trabaje lo més
eficazmente posible en ese ambiente y no en él qué piensa que trabajara basado en su
educacion cultural y social.

I ntroduccion.

Quizas muchos de ustedes que lean este libro han oido hablar de un seminario que era
ofrecido donde usted puede aprender a caminar descalzo sobre una cama de 20 pies de
carbones candentes. La gente que desarroll6 el método para hacerlo posible hizo en la
asuncion de los logros de la gente que hace cosas muy bien y sobresale mas alladelo
gue considerarian otros miembros de la misma cultura de la sociedad, es posible hacer
esto para el resultado de una manera especifica que ellos piensan, una metodologiaen la
cual su creencia esta de una cierta manera diferente de cada uno. Esta metodol ogia se
puede analizar en un sistema que se pueda aprender y ensefiar posteriormente a otros.
La unicadiferencia entre las que sobresalgan y los del logro mediocre es que un grupo
ha aprendido una metodol ogia pensante que no le ha ocurrido al otro. Con esta
hipétesis, es mi comprension que la gente que desarroll6 el programafue al sur del
pacifico y buscado los que demostraron una capacidad de caminar sobre los carbones
calientes con sus pies pelados -- sin ninguin dafio fisico cualesquiera. Sobre encontrar
algunos de éstos a sur para"caminar en el fuego pacificos," los reveladores del
programa procedieron a analizar su creenciay actitudes parallegar a una metodologia
de pensamiento que se podria ensefiar en los Estados Unidos. Estoy seguro que no tengo
que precisar lasimplicaciones fisicas y emocionales de procurar caminar sobre una
cama candente de carbones con sus pies pelados. El excedente generado miedo apenas
gue el pensamiento de hacerlo estaria abrumando normalmente. El dafio fisico potencial
asu pie-con laposibilidad de ser lisiado para el resto de su vida-es absolutamente
verdadero. Pero, seguin |o presentado por varios organizaciones de noticias, latelevision
y laimpresion, gente de todas las caminatas de la vida involucrado en el seminario
lograron lo que acordariamos universalmente ser una enorme hazafia. Superaron su
miedo y caminaron 20 pies sobre una cama de carbones calientes. Ahora, no voy a
tenerle al fuego caminando en el hoyo de los futuros, pero los hébitos del pensamiento
mueren dificilmente. Y para hacer una nueva manera de Su metodologia de
pensamiento me ofrezco como mediador de sobresaliente comerciante, usted tendra que
preguntar algo sobre sus creenciasy sondear conceptos profundamente arraigados de los
cuales es posible a veces solamente una "limpieza mental cuidadosa de lacasa’ puede
ayudarle alanzar lgjos |afaltade hacer € sitio paralos sucesos. Y exponiéndose ala
informacion que puede causar usted al preguntarse "cual cosa s eraverdad” es e primer
paso a cualquier proceso de limpiamiento mental. Por muchas razones, que seran
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exploradas en mayor profundidad en la parte |1, raramente, s siempre, ocurre a
comerciante que comienza que |os mercados.

¢Por qué una nueva metodologia de pensamiento?

Enfréntelo con un ambiente que sea categoéricamente diferente cualquier cosa que él esta
acostumbrado a 0 que entrenado para ocuparse con eficacia cerca de la sociedad. Por
ejempl o, los mercados se pueden mirar como aconteci mientos interminables, cambiando
siempre, virtualmente sin estructura, en un movimiento perpetuo, con un potencial
ilimitado para el beneficio y tan bien parala pérdidailimitada en cada comercio o
inversion. El impacto psicoldgico en obrar reciprocamente individual con tal ambiente
esformidable y especial cuando usted consideralas muchas maneras de | as cual es todos
nosotros vamos tipicamente sobre la estructuracion de nuestras vidas con limites,
limites, y reglas altamente definidas, asi que las cosas permanecen bésicamente igual.

Parala mayoria de la gente, un ambiente estético es un componente fundamental de su
sentido de la seguridad y del bienestar. Pueden |os mercados destruir no solo e sentido
de una persona de la seguridad forzando a comerciante a enfrentar, sobre una base del
momento a momento, su carencia de la aceptacion del cambio, sino que también
producen un ambiente emocional de la competitividad y de latension considerable.

Hay |a necesidad obligatoria de ganar millones, con €l miedo simultdneo de la
devastacion o ruina financiera. Los mercados embroman a comerciantes con la
posibilidad muy verdadera de satisfacer sus suefios mas magnificos de laindependencia
financiera, y en el mismo soporte del tiempo y listo de querer quitarte todo 1o que
pOSees y mas.

Ademas, los principios del tiempo, del esfuerzo, y de larecompensa asociadaala
mayoria de las situaciones del trabajo no se aplican simplemente con los mercados. Por
gjemplo, muchos trabajos ofrecen una recompensainalterable, sin importar € esfuerzo,
debido a salarios por horas 0 sueldos anuales. Para un comerciante, €l esfuerzo puede
ser inaplicable, y no hay virtualmente relacion entre €l tiempo y larecompensa. Un
comerciante puede ser atontado con una ganancia inesperada en una cuestion de
segundos por tomar una decision simple y la Unica energia expuesta era mental.
Inicialmente, usted puede pensar qué podria ser incorrecto con la fabricacion de mucho
dinero en minutos o segundos. jMucho! Si usted esta enterado de ello 0 no, lamayoria
Si, no todos nosotros crecemos para arriba con |os sistemas atamente estructurados de
la creencia sobre las condiciones bajo |as cuales merecemos recibir €l dinero. De hecho,
mucha gente debido a su nifiez condicion y el entrenamiento religioso creen que no
merecen ningun dinero paralos que no trabgjaran. Ciertamente, la fabricacion de mucho
dinero en un periodo del tiempo muy corto sin €l esfuerzo expendido no cuadra dentro
de la definicion que la mayoria de la gente tiene sobre €l trabajo para su dinero. Cémo
hace alguien reconcilie las ganancias i nesperadas contra éstos creencia estructurada del
trabajo, especialmente cuando ¢no estén probablemente incluso enterados de ellos ni los
tomarian en la consideracion si eran? Esta clase de conflicto mental consigue
generalmente reconciliarse con el comerciante que encuentra una cierta maneralista,
ingeniosa, 0 mundana de dar su dinero de nuevo alos mercados. El guste alas
diferencias entre los ambientes culturales con el hegociar 0 apenas a no ser conscientes
de que existen diferencias ciertamente consideradas por muchos de los errores que se
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negocian por la mayoria de comerciantes. Todavia, una metodologia de pensamiento no
puede solamente redefinirse con el comportamiento del mercado en los términos
comprensibles para evitar tales errores, € puede también manejar la mayoria, si no
todas, reacciones indisciplinadas, emocional es tipicas a ese comportamiento.

COMPORTAMIENTO CULTURAL DOCTO, ESOS RESULTADOS EN
UNA EXPERIENCIA DE NEGOCIO FRACASADA.

En una situacion emociona mente cargada que requiera partir ala segunda fabricacion
de dinero ladecisién (podria conducir ala perdida, y de una cierta clase de dudas), hay
poco tiempo para comparar €l actual acontecimiento con experiencias anteriores del
mercado. Usted incluso no notaria probablemente si usted se habia comportado
similarmente en el pasado, y habia sufrido las mismas consecuencias desastrosas.
Porque la situacion actual es tan inmediata, que usted no puede tener ningn concepto
de como es de tipico e incluso irreflexivo su comportamiento puede llegar a ser. El
hecho, pueden ser noticias que hay, y usted solamente en un nimero limitado de tales
reacciones tipicas que conducen alaperdida. El poder reconocerlas puede evitar que
usted repitamas allalos errores sin perder ninguno de ese tiempo tan necesario paralas
partidas de segundas decisiones. L0s errores en negocios o inversiones tipicos
siguientes tienen una causa especifica arraigada en una metodol ogia de pensamiento que
pueda ser cambiada.

1. Rechazo definir una pérdida.

2. Laliquidacion de unainversion en perdidas, incluso usted tendra aceptado el
potencial de que lainversion se disminuye grandemente después.

3. Ser cerrado con Ilave en una opinion especifica o creencia con direccion de mercado.
De una perspectiva psicol 0gica este €l equivalente con el tratar de controlar el mercado
con su expectativa de o que esto hara "tengo razén, el mercado se equivoca.”

4. Centrandose en €l precio y € valor monetario de unainversion, en vez del potencial
para que el mercado se mueva basado en su comportamiento y estructura.

5. Venganza negociando como si usted intentara conseguir lo que el mercado le quité a
usted anteriormente.

6. No invirtiendo su posicion incluso cuando usted detecta claramente un cambio en la
direccion del mercado.

7. No seguir las reglas del sistema que negocia.

8. El planear para un movimiento o la sensacion de uno en construccion, pero después el
descubrimiento se inmoviliz6 parabgjar laofertay bajar, y por lo tanto negarse ala
oportunidad de beneficiarse.

9. No actuando en sus instintos o intuicion.

10. Estableciendo un patron constante del éxito que negocia durante tiempo, y después
dando sus éxitos de nuevo a mercado en un o dos comerciosy comenzando €l ciclo
encimaotravez.

HABILIDADES QUE SE ADQUIRIRAN

A excepcion en cualquier actividad si es mental, como el comercio, o fisico, como la
natacion tenemos que aprender habilidades especializadas. Estas habilidades nos dan las
exigencias necesarias paramirar, pensar en, y tratar acontecimientos en una manera
diferente paralo que podemos estar acostumbrados, o 1o que nos pueden haber
ensefiado. Sin embargo, mas alla de la mecéanica escarpada de la actividad que
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aproximadamente alguien puede decir mentiras de maestro en una metodologia de
pensamiento particular o estrategia que conduce ala excelencia. Aunque pocas personas
lo tengan, tal metodol ogia de pensamiento puede ser sin embargo aprendida. Cualquier
metodol ogia de pensamiento requiere una serie de acercamientos a objetivos y
problemas. Estos acercamientos podrian ser mejor descritos como técnicas mentales,
hasta |as habilidades de |a aplicacion de pensamiento. Por gjemplo, unatal habilidad
podria ser la capacidad de identificar aquellas condiciones que son conducentes ala
fabricacién de un error de comercio comin antes de que realmente pase. Otras técnicas
0 habilidades incluyen:

1. Aprender ladindmicadel logro asi que la meta de usted de puede permanecer
centrada positivamente en o que usted desea no |0 que usted teme.

2. Aprendiendo como reconocer las habilidades usted necesita progresar como
comerciante y después permanecer centrado en €l desarrollo de esas habilidades, en vez
de en €l dinero, que es simplemente un subproducto de sus habilidades.

3. Aprendiendo cémo adaptarse para responder a los cambios fundamentales en
condiciones de mercado mas fécilmente.

4. Identificando la cantidad de riesgo usted esta comodo con su “comodidad de nivel de
riesgo” y después aprenda como ampliarla de una manera que sea constante con su
capacidad de mantener una perspectiva objetiva de la actividad del mercado.

5. Aprendiendo cdmo gjecutar sus comercios inmediatamente sobre su opinién de una
oportunidad.

6. Aprendiendo como e mercado le deja decirle cuanto es bastante, en vez de
determinar el potencia de su sistema personal del valor de cuanto es bastante.

7. Aprendiendo cdmo estructurar su creencia para controlar su percepcién del
movimiento del mercado.

8. Aprendiendo cdmo alcanzar y mantener un estado de la objetividad.

9. Aprendiendo cémo reconocer lainformacion intuitiva "verdadera’ y después
aprendiendo cdmo actuar con ella constantemente.

¢COMO ESESTO DIFERENTE DE UN SISTEMA QUE NEGOCIA?

L os sistemas de negociar nos dan una manera de definir, de cuantificar, y de categorizar
el comportamiento del mercado. Desde que |os mercados ofrecen a comerciantes o
inversores una combinacion aparentemente infinita de |os comportamientos, todos con
sus oportunidades correspondientes y l0s riesgos, es facil entender como nuestras
mentes pueden abrumarse. Los sistemas de negociar limitan el alcance del
comportamiento de mercado, y por |o tanto hacen esta actividad un poco mas facil para
gue nuestras mentes se manejen. También nos dan la direccion y sugerencias sobre qué
hacer en una situacion del mercado dada. Sin ellos |os comerciantes podrian sentirse
facilmente como s estan flotando sin objetivo en un mar sin fin de posibilidades y de
oportunidades sin tierra ala vista. Puesto que los sistemas de negociar definen
oportunidad y ofrecen sugerencias, 10 que sigue a estas sugerencias puede conducir a
desarrollo de habilidades, aunque como las sugerencias ellas sefialan simplemente la
manera para gue su conocimiento sea dirigido. Una habilidad verdadera sefiala no sélo
lamanera, sino el comienzo casi autométicamente a dirigir también el conocimiento. Y
una metodol ogia pensante controlala seleccién de la cua las habilidades deben ser
utilizadas y cuando. No ofrezco un sistema para negociar en este libro. Esmas los
medios de interconectar un sistema para negociar con la estructura psicolégica de la
mente. Si un sistema para negociar proporcionael conocimiento de las sefiales del
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mercado, y |os comportamientos de | as sugerencias apropiadas para cualquier situacion
del mercado dada, entonces la metodol ogia de pensamiento que compartiré con usted
ensefia habilidades y procesos del uso de la habilidad. Tener las habilidades necesarias
para manipular consciente su ambiente psicol 6gico es esencial parael comerciante o
inversor que reconoce como es de ineficaz un sistema para negociar, y puede
convertirse en repentinamente siempre que una situacion tensa exija una segunda
decision.

Lamayoria de los que leen un libro de esta natural eza se consideraria como acertado a
un grado u otro, con ensayo 'y error, 0 € uso riguroso de una cierta formula probada, con
lacua cada uno ha aprendido intencionalmente o las no-habilidades o las metodol ogias
del pensamiento para alcanzar este éxito. En cualquier caso, todos tenemos una
tendencia natural a desear no solo alcanzar éxito en algo, sino también aplicar los
principios del éxito que trabajen muy bien en una situacién o préacticamente en todas.
No ocurre a menudo pero a algunos de nosotros el ambiente puede requerir recursos
psicol 6gicos muy diversos para a canzar éxito.

Suponga, por gjemplo, que usted intentd arbitrariamente aplicar cierto sistemaal
pensamiento del éxito alos futuros que negociaba, o de las acciones sin primero
investigar la utilidad o validez de ese sistema en relacion alas condiciones reales que
existen en los mercados. Mas que probablemente le condenarian ala perdida, antes de
gue usted incluso comenzara. La gente no comienza obviamente consciente a negociar
con la creencia que ellano tiene |os recursos necesarios, o que ellavaa perder. El
hecho, es justamente |o contrario. Porque la mayoria de |os comerciantes o inversores
vienen de 0 gozan de carreras muy acertadas fuera de negociar, tienen confianza mucha
en su capacidad de ampliar este éxito en el ambiente que negocian. Esta confianza
infundada, juntada con la manera que los mercados tuerce el concepto de una persona
delarecompensaen larelacion al tiempo y el esfuerzo expendido, hara a comerciante
formar algunas expectativas muy poco realistas sobre la clase de resultados que é debe
alcanzar.

Lacreenciade que el negociar esfécil eslarazon de expectativas poco realistas. Y es
probablemente la razon mas grande por la que la mayoria de los comerciantes o
inversores nunca hacen més allade los nivelesiniciales del desarrollo, antes de que
pierdan todo su dinero. El comenzar y creer que el negociar esfacil es unatrampa
psicoldgica que tienta a casi todos los comerciantes. Y no es demasiado dificil entender
porqué, cuando usted examinala dindmica del proceso de como instalamos un estandar
del funcionamiento para nosotros mismos por el cua calibramos nuestro progreso. Hay
cuatro componentes basicos que hacen del estandar un funcionamiento para arribaen
una persona, o las expectativas para los resultados. Primero esta nuestro concepto basico
del tiempo; la mayoria de la gente cree que es limitado, € pasa directo y funcionara
eventual haciafuera. Esta en segundo lugar nuestro concepto de esfuerzo nuestra fuente
de energia personal no es inagotable; funciona hacia afuera, nos cansamos, y podemos
incluso hacernos enfermos si no nos reclinamos correctamente. El tercero es nuestro
concepto del nimero de la maestria-de habilidades que hemos aprendido y nuestro
grado de habilidad al usar estas habilidades; y generalmente toma mucho tiempo y
energia para adquirir maestria. Ahora una de las maneras primarias que aprendemosy
valorarnos se basa en nuestra creencia sobre cuanto trabajo hacemosy la cantidad de
tiempo que é tomara para hacerlo. Cual nostrae al cuarto componente en la ecuacion:
recompensa. Para determinar la cantidad de recompensa que debemos recibir, haremos
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un gravamen sobre cémo es de duro o fécil un trabajo, y es determinandose cuanto
esfuerzo (energia personal) necesitaremos para expender y para determinar cuanto
tiempo el trabajo tomaré (y encima de nuestro tiempo limitado), asi que podemos
entonces determinarnos cuanto debemos ser recompensados. Es como nuestra propia
formula personal de lafuentey de la demanda por nuestro tiempo y energia.

Ahoravoy ajuntar todo esto para demostrar cOmo el negociar o invertir tuerce todos
estos componentes de una manera gue permita que alguien crea que el negociar sea
facil. Primero, lafuncion en el ambiente del mercado requiere muy poco esfuerzo fisico,
especialmente para el comerciante, apagado-$$$-PISO. En segundo lugar, € tiempo no
es un factor relevante porque un comerciante puede ser atontado con millares de dolares
en beneficios en una cuestion de momentos. Concebible, que usted podria hacerlo
encendido usted hace unainversion, y el mercado hace que nunca vaya contrasu
posicion, y es recompensado mas alla de los niveles muy |ejos de sus expectativas
posibles. Una persona no puede dejar de hacer la asociacion entre lavelocidad en la cual
algo como esto podria suceder, y como de facil debe ser porque no habia esfuerzo fisico
requerido.

Lamayoria de la gente no tiene que experimentar esto personalmente para hacer,
asuncion errénea que el negociar es facil. Naturalmente es justo la voluntad que ellos
experimentan la primeravez en la accion del mercado. Asumirén que habrian sido unos
compradores en un cierto punto bajo, y aferrado paraliquidar el comercio paraun
beneficio. Incluso si esjusto paraun par de sefiales, multiplicaran invariable esas

sefial es por varios contratos para venir para arriba con estas ganancias inesperadas
mentales para si mismos. Estos beneficios podian representar un vigje exético, un coche
ideal, o pensamientos de la independencia financiera. Entonces compararan con €l
tiempo y cdmo tienen que trabajar dificilmente norma mente para conseguir la misma
cantidad de dinero, y resultara que es una conclusion totalmente erronea que el negociar
esfacil. El problemaes que es casi imposible que e comerciante que comienza haga un
gravamen razonable del nivel de lamaestria que se requiere parafuncionar en el
ambiente que negocia, como aprender alimitarse en un ambiente ilimitado, cuando la
primeravez se adentro en lavida del comerciante, él tiene posiblemente la libertad para
expresarse creativo sin ningunos apremios sociales, o la cantidad del tiempo que toma
paraadquirir esta maestria, especialmente cuando miracomo si |os beneficios deban
apenas rodar adentro tan facilmente y tan rapidamente.

Estas clases de asunciones cegaran a comerciante de la natural eza verdadera del
esfuerzo. El tiempo es ciertamente un factor para aprender percibir oportunidades o
aprender, cdmo € ecutar sus comercios o inversiones perfectamente o impecablemente.
Ambos de éstos podrian tomar mucho tiempo para aprender. Sin embargo, ni el tiempo
ni el esfuerzo esun factor en larelacion al potencial paralarecompensa. Tal como
sucede cuando no lo vivimos, hasta nuestras propias experiencias? Especiales. Cuando
la mayoria de cada uno comienza su carrera parainvertir o negociar; ¢el pensamiento de
él es un purietazo en la cara, y esos son solamente los momentos de satisfacer sus
suefios financieros? Sin importar cuanto tiempo puede tomar €l individuo para admitir
gue é no lo esta haciendo, la experiencia es dolorosay generainvariables sensaciones
delainsuficiencia, y dela culpabilidad, e incluso de la vergiienza. Cuando uno pierde,
especia mente cuando las expectativas para el éxito son tan altas, él crearatres
obstacul os psicol 6gicos importantes que tengan que ser superados antes de que
cualquier medida de lavoluntad del éxito searealizara. Primero, usted necesitara
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aprender como lanzarse de cualquier sensacién de lainsuficiencia, de la culpabilidad, o
de laverglenza. En segundo lugar, usted necesitara aprender como identificar y reparar
el drama psicoldgico residual causado por las experiencias emocional mente dol orosas
porque las experiencias dolorosas tienen el potencial de generar miedo.

Finalmente, usted necesitara deshacer de cualquier habito de negociar inadecuado. Y
aprender |as habilidades apropiadas que le ayudardn a acumular la abundancia de dinero
gue usted desea del negociar. Para muchos lo qué he contorneado puede parecer como
una tarea abrumadora, y yo no voy aminimizarlaen lo mésleve. Incluso si usted no se
ha sujetado hasta ahora a ningun trauma emocional, apenas sabe | as habilidades
apropiadas, y no serdningunatareafacil. Sin embargo, usted debe tener presente que las
recompensas pueden ser astronomicas. ¢cualquier otro esfuerzo que tenga el potencial
ilimitado de negociar en futuros o de las acciones no a de ser fécil? Pues usted procede a
través de este libro, es muy importante tener presente que ni yo, ni cualquier persona
puede negar alo que usted considera ser la estructura de realidad uniforme, sin embargo
sostengo que es verdad, y lo qué usted sostiene para ser verdad puede diferenciarse por
un margen ancho. La fuerzaviolenta, o aln latorturano haran a cualquier persona que
le desaparezca la creencia de que todo va para arriba en la bolsa. Sin embargo, s qué
ofrezco un resultado que le produce a usted €l deseo, después usted puede estar

absol utamente dispuesto, o suspenderlo por lo menos temporalmente, o qué usted
sostiene para ser verdad, y paraver qué s trabajaron parami, y también trabajaran para
usted.

L os caminantes del fuego gue mencioné anteriormente cOmo con una metodol ogia
pensante podrian suspender su creencia que € caminar en una cama de carbones
calientes dafiaria seriamente su pie, ellos habrian aprendido sin embargo temprano en
susvidas los peligrosy € dolor del calor intenso. Quizéas usted puede suspender
también algo de sus creencias sobre qué hacer para negociar acertado.

Usted podria descubrir con sus propios entrenamientos tempranos |o que antes usted
gueria ser siempre, a que se convertiria en un comerciante de éxito, y poder tener las
actitudes para controlar |as creencias contradictorias que son las que cancelan todas las
buenas intenciones, y negocian optimistamente, y conduce asi ala perdida.

Comprensible, antes de que usted incluso considere la posibilidad de cambiar algo de su
creencia intima, usted deseara ciertamente saber no solo el proceso de aterar la creencia
gue trabaja sino que también qué ventajas tendra para usted como comerciante. Como
todos los comerciantes, usted haleido probablemente en varias ocasiones |0 que se hace
para ser un inversor acertado en negociar: "negocie afavor de latendencia primaria,”
otra cosa mas "corte sus pérdidas y deje correr sus ganancias,” "gerenciade dinero esla
llave," etcétera. Hay tanta verdad en estas palabras, que son demasiado vagos darle una
conexion comprensible clara entre el uso de estos principiosy sus ventgjas. en una
experiencia de negocio positivay acertada.

Si usted recuerda, enumeré resistencia a aceptar una pérdida entre la mayoria de los
errores en inversiones comunes. Si usted ha experimentado siempre tal resistencia, usted
probablemente también ha encontrado el pensamiento siguiente: "cdmo aceptar las
pérdidas pequefias cuando deseo hacer esto para coger € dinero, y me siento con una
falta de valor cada vez que pierdo para coger €l dinero." Su desamparo en tal situaciéony
las consecuencias desastrosas para sus finanzas estan en la esencia de esta discusion.
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Si, por g emplo, usted puede lograr cambiar |0 que significan las pérdidas para usted, y
coémo usted |o representa mentalmente o como puede usted admitirlo mentalmente,
después a cualquier grado usted puede lograr cumplir esto, usted se lanzara de latension
y laansiedad experimentada cuando usted tiene que reconocer en cualquier inversion o
comercio dado que usted es un perdedor, y tiene que tomar la accion apropiada. Los
pocos individuos que se han alcanzado a éxito astrondmico en negociar en un cierto
punto aprendieron parar de intentar conquistar el marcado, o hacer o que él se
conforma con sus expectativas o limitaciones mentales.

En un cierto punto en sus carreras que negociaban, entendian |as implicaciones

psicol dgicas de un acontecimiento que nunca esta terminando, que comienza cuando
uno decide en participar, que |os extremos es solamente cuando uno tiene bastantes, y se
comportan sin € respeto mas leve para el individuo. Se adaptaron eventua a estas
condiciones psicol 6gicas inusuales, y exigentes, cambiando su perspectiva, aunque,
como he precisado ya de mis experiencias, €l proceso del cambio no es generamente el
resultado de hacer una opcion consciente para tomar un acercamiento del paso a paso, y
este libro se disefia para dar ese paso.

En nuestras vidas diarias es mucho mas fécil controlar el ambiente para satisfacer
nuestros deseos. Qué significa esto, si hay interés para cambiar para conseguir lo que
deseamos nosotros se encuentra mucho més facil, y las condiciones externas para
satisfacer nuestras necesidades antes de que procuremos cambiar nuestra perspectiva
mental. Cambiarse se pareceria como al recurso del pasado absoluto, como solucion a
cualquier problema. ¢Asi pues, por qué usted iria consciente sobre |a tarea de aprender
como cambiarse en el interior? Tengo tres razones de usted. Primero, porgue usted
decide aprender nuevas habilidades 0 maneras de expresarse. En segundo lugar, porque
usted puede tener cualquier nimero de la actinia de la creencia como resistenciaen la
adquisicién de las nuevas habilidades usted esta procurando aprender. El tercero que es,
lo conseguiré en un momento.

Ahora deseo darle un ggemplo parailustrar estos primeros dos puntos. Un cliente mio
perdié aun tio del que él estaba muy cerca mientras que é seguia siendo un nifio. Su tio
hacia mucho de unafiguradel padre para é, donde no estaba su propio padre. El tio
murié de un atagque al corazén a una edad joven, mientras que hacia un cierto gjercicio
muy vigoroso. Debido a esta experienciami cliente cuando crecio para arriba el también
creyd que le daria un ataque al corazén, si é hariaun gercité demasiado vigoroso. Cudl
habria sido apenas indiscutible e estado normal del corazon, a cualquier persona,
después de trabajar encima de un sudor, é lo percibia como el principio de un ataque al
corazon. El comenzaria a ventilarse, y aparar de hacer de lo que é hacia. Obviamente,
su creencia en morir muy joven se limitaba. Consecuentemente, é nunca participo en
cualquier deporte como nifio o bien en su vida del adulto. Bien, parael momento en que
él estuviera en sus Ultimos afios 30, é decidia que él no iba a morir prematuramente de
un ataque al corazén como su tio. El no tomd real mente esta decision hasta después de
gue él pasaralaedad en la cual su tio habia muerto. (la edad de su tio ala hora de su
muerte erala edad en lacua mi cliente pensd que él también moriria.) Cuando no
sucedio, é dio para arribala nocién entera. Decidiendo acumular su resistencia, € me
pidi6 algunas explicaciones en cOmo ser un corredor, puesto que €l sabia que habia
estado funcionando por los afos. En sentido a funcionamiento era una nueva habilidad
paraél y definitivamente una nueva manera de expresarse. Fuimos a correr juntos. Por
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supuesto, qué & descubrio que & no podria correr. El no podriatomar las medidas en la
manera de un corredor; es justo que cada vez que su ritmo cardiaco comenzé a subir, é
pararia absolutamente en las pistas, aungue su intento era guardar para correr. Su
creencia sobre morir del gjercicio todavia tenia mucha energia en su ambiente mental.

Esta creencia actuaba como resistencia, trabajando contra su intento consciente para
correr. Consciente, é daba a su cuerpo instrucciones de guardar en €l esfuerzo; su
creencia estaba en conflicto, sin embargo, decia, de "ninguna manera, amigo; usted esta
permaneciendo |gjos de aqui, hasta hiendo en un ritmo cardiaco abajo." En esta
situacion eramuy facil determinarse qué componente de su sistema mental tenia més
energia sobre su comportamiento. Latercerarazén por la que usted desearia aprender a
cambiar €l interior en vez de forzar el ambiente para conformarse con su maquillaje
psicol 6gico se relaciona terminantemente con negociar.

L os mercados son demasiado grandes para que una persona o alin un grupo de
individuos o manegje para largo. Es decir, si usted no tiene la energia financiera de
mover |os precios en su direccion, entonces usted va atener que aprender como fluir
con el mercado, y adaptarse constantemente a las condiciones externas. La opcion es
usted, usted se puede adaptar o continuar experimentando algunas lecciones muy
dolorosas.

Unaindirectarapida: laintensidad de su malestar emocional, y le duelen las
experiencias, pues un comerciante es un excelente indicacion de cuanto usted tendra que
cambiar paralainversion o comercio sin miedo, y ser constantemente acertado. ¢Usted
puede ser €l que pida, "por qué considere al mercado desde una perspectiva psicol bgica
en todos? El mercado no se comporta como lo hace sin importar o que piensao se
siente un solo individuo sobre él?* Mi respuesta es ésta: "el mercado se comporta como
lo hacen las interrel aciones debido a centenares de millares de gente. Y puesto que
todos estos individuos son miembros de la raza humana, sin importar origen nacional,
de la conviccién religiosa qué tienen, todos tendran una cosa en la estructura psicol dgica
comun de lamente humana." Esta estructura psicol dgica se comporta de ciertas maneras
altamente fiables siempre que encuentre latension a partir de segundas decisiones.

En el mercado, el miedo de perder su fortuna es cada pedacito tan intenso como el
miedo de perder su vida de un ataque por un animal salvgje. Sin embargo, aunque todos
participamos colectivamente, el mercado no esigual paratodos nosotros. Cada
movimiento y las marcas del mercado tienen unos diversos significados e impacto en
cada uno de nosotros como individuos. Y la experiencia de cada comerciante de este
movimiento es el resultado de su proceso mental individual de entrar en lainformacion
sobre el medio ambiental de (percepcidn), y todos |os factores psicol 6gicos internos
nicos que afectan su comportamiento. Asi pues, aungue dos 0 mas comerciantes
pueden convenir en cuales es el pago corriente, no compartiran la misma experienciade
como ese precio los esta afectando personalmente. El significado que usted pone en
cualquier cambio particular del precio es e resultado de su creencia. Como comerciante
usted tiene que definir constantemente cudl es alto y cudl es bajo concerniente asu
creencia sobre el futuro. Esa es la Ginica manera que usted puede hacer el dinero: compre
en el punto bagjo y véndalo después en un precio alto més elevado (en € futuro) o venda
s pierde, y comprelo después a un precio mas bajo (en el futuro). Mientras |os precios
contindan moviéndose, ese movimiento creara oportunidades de comprar en un punto
bajo, y de vender si sigue bajando, y de comprar en otro punto bajo, y estas
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oportunidades estan disponibles para todos |os comerciantes. Usted crea el juego en su
propia mente basada en su creencia, intentos, opiniones, y reglas. Es su propia
perspectiva Unica, y de nadie més, y €l secreto es usted, y puede elegir como usted
percibe |os acontecimientos. Incluso si usted no esta enterado de exactamente cOmo
controlar y cambiar su opinién para poner otras opciones a su disposicién, si usted
todavia esta eligiendo, incluso si esta fuerade laignorancia. Hasta que usted aprenda las
habilidades apropiadas para su éxito, como inversor o comerciante, seré determinado
por un numero de factores psicol 6gicos que no tengan a menudo nada o poco que hacer
con |os mercados.

COMERCIANTES FRACASADOS.

Hay muchas razones para ser un inversor o comerciante fracasado. Estos razones se
pueden analizar en tres amplias categorias.

Carencia de habilidades

El inversor o comerciante no esta virtualmente enterado del ambiente en que negocia, y
gue es diferente del resto de los ambientes. El negociar tiene € aspecto de que debe ser
algo facil de hacer, juntado con la posibilidad de hacer grandes cantidades de dinero en
un periodo de tiempo relativamente corto. --. €l inversor creara asi agunas expectativas
infladas para su éxito. La adherencia a estas expectativas infladas sin las habilidades
apropiadas iguala la decepcion que iguala el dolor queiguala el dafio psicolégico o que
igualaa miedo. El tema disminuye la capacidad del comerciante de ser objetivo, a
€jecutar su negociar, o aprende sobre la naturaleza fundamental de los mercados. Por
supuesto, es posible hacer e dinero sin las habilidades apropiadas. Sin embargo, sin
estas habilidades el comerciante perderainvariable lo que é gano en los mercadosy
mas y mas de su dinero. El resultado es desilusién chasco, dolor, dafios psicoldgico, y
miedo. La gente no sabe generalmente reparar €l dafio psicoldgico y consecuentemente
no sabe lanzarse de su miedo. Para compensar, aprendemos algunas maneras muy
sofisticadas de cubrir nuestro miedo. En sociedad podemos pasar e incluso ser acertados
con una buena fachada de confianza porgue la gente se apoyara generalmente las
ilusiones sobre si mismos. El mercado, sin embargo, no tiene ningun interés adquirido
en lafachada de cualquier persona, y lasilusiones sobre esa persona. Si un comerciante
se esta sintiendo temeroso, é puede intentar cubrirlo encima de todos si eslo que é
desea, pero sus resultados de negociar reflgaran facilmente sus sensaciones verdaderas.

Limitaciéon De Creencia.

Lamayoriade la gente tiene un surtido entero de creencias que discute contra su éxito
como comerciante. Algunas de estas creencias usted puede estar conscientemente
enterado, pero de la mayoria de ellas usted no puede estar enterado. En ningun caso,
usted no puede negar su significacion en como determinarén y afectaran su
comportamiento como inversionista o comerciante. Discute de un surtido entero de
creencias, del que tiene la mayoria de la gente, ala contra para ser un comerciante de
éxito suyo. Las creencias de Algunos de estos y usted debe estar enterado de que la
mayoria de ellos no pueden ser conscientes, usted no esta enterado de lo que puede
pasar en el futuro.
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La Carencia en Uno Mismo, de Disciplina.

Si existe € tipo de condiciones ambientales que estén més alla de su nivel de habilidad
para responder apropiadamente (sin hacerse dafio), y después usted necesitarainstituir
algunasreglasy limitaciones para dirigir su comportamiento hasta que usted aprenda
como actuar afavor a sus mejores intereses. Cuando usted era un nifio sus padresno le
dejaron cruzar la calle de su porque, las consecuencias de su inhabilidad de cruzar con
seguridad pudieron haberle imposibilitado al conseguir una segunda ocasion. Cuando
usted podia hacer las distinciones apropiadas sobre la naturaleza del tréafico, sus padres
se confiaban bastante para que cruzarala calle con sus propios medios. Hastaque s
confiaban, temieron siempre la posibilidad de salir golpeado por un coche. Como
resultado de su miedo, restringieron su libertad de movimiento, sin importar las
oportunidades que pudieron haber existido para que usted atravesaralacalle. Su
interaccion con el ambiente que invierte o negociatrabaja de la mismamanera. La
diferencia es que nadie le esta parando de estar parado en €l centro delacalle

(metaf 6ricamente) para conseguir un golpe por un coche. Usted es €l Gnico quién puede
pararse. Después de que le hayan golpeado una vez o dos veces, puede ser que no sea
tan facil cruzar lacalle, sin importar como son de buenas |as oportunidades de mirar
parael otro lado. Y qué lo hace ain mas dificil (continuando con el tréficoy la
metafora) al paso hacia afuera en la calle es cuando usted realiza méas lgjos eso.

I ntroduccion.

Usted puede ir en los coches en una manera aparentemente a azar. Todo es repentino,
usted estd mintiendo en la calle no sabiendo qué le golped porque usted pensd que usted
tenia cuidado.

PARTE Il
La Naturaleza del Ambiente que Negocia Desde una Per spectiva Psicol égica.

En los capitulos 1y 2 el material presentado contorned algunas de las dificultades de
negociar. En los seis capitul os siguientes, conseguiré especificar 1o explicando mucho
mas, y las caracteristicas del ambiente del mercado desde |a perspectiva psicol 6gica del
comerciante o inversionistaindividual. De esta perspectiva llegard a estar més claro a
usted con el entorno del mercado, es muy diferente del ambiente cultural que usted
aprendié afuncionar dentro. Esto le enfrentara con algunos desafios psicol 6gicos muy
inusuales. Mi objetivo primario es para que usted entienda claramente porqué cual quier
grado de éxito como comerciante es tan evasivo, logrado por tan pocos, y porqué usted
puede necesitar cambiar ciertas actitudes y creencias culturales profundamente
inculcadas ala funcion con éxito en el ambiente que negocia.

¢si todo negoci6 parado en un precio particular, qué este Ultimo precio fijado
representaria? En el nivel mas fundamental, este Ultimo precio (o cualquier pago
corriente) representariala creencia del consenso sobre el valor, concerniente al futuro,
de todos los comerciantes que estan en el mercado en ese momento. El pago corriente es
unareflexion directa de la creencia de todos |os comerciantes que eligen actuar como
fuerza en los precios puestos en un comercio. Asi pues, cuando hay dos comerciantes,
uno que desea comprar y otro que deseavender en un precioy asi pues, han hecho un
comercio, y también han hecho un mercado. Todo o que es necesarios para hacer un
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mercado son dos comerciantes que quieren negociar en un precio. Sin importar los
criterios que determinaban valor, como esracional, irracional, significativo, o sin
sentido, por cualquier persona de otro sistema de creencia, si dos comerciantes estan
dispuestos a expresar su creenciaen el valor futuro haciendo un comercio, ellos han
hecho un mercado.

A menos gque e comercio pueda ser deshecho, es correcto por virtud, €l hecho de que
fue hecho. Usted que desed, pensd, creyd, o a esperado de esta consecuenciaen €
esquematotal de cosas, seguiin a menos que usted pueda negociar con bastante volumen
para controlar los precios del mercado y del movimiento en la direccion que usted juzga
para estar correcto. Para hacer esto, usted tendria personal mente que representar una
fuerza de compra o vendedora bastante fuerte, para absorber toda la compra o venta que
encontraria representada por |0os comerciantes o inversionistas que no sucedieron
convenir con usted, en ninglin momento dado, con bastante excedente de la energia
financieraalaofertau ofrecer el precio donde usted quisiera que estuviera. Paraun
observador del comportamiento de mercado, cada comercio se hace en € tipo de
movimiento que crean los precios, y pueden decirle algo sobre la consistencia del
mercado y €l potencial para el movimiento en la direccidn que puedeir, si usted puede
discernir el significado y poner ese significado dentro de un cierto marco que definala
oportunidad, usted estariaen el camino del éxito.

Tase las oportunidades creadas de |os movimientos para comprar en €l punto bajo, y de
vender arriba, o viceversa, si usted puede percibir cudl puede ser € probable alto y bajo
concerniente aun cierto punto en el futuro. El movimiento en cualquier direccion dada
es equivalente ala fuerza que se esta aplicando para crear ese movimiento. Por g emplo,
si los precios penetraran puntos bajos en soportes absolutos, €l hecho de que usted pudo
haber creido que no lo harian son cosas sin sentido, a menos que usted pueda negociar
personalmente con bastante volumen para mover hacia arriba el precio, sobre el vigjo
punto. Usted tiene que considerar eso, para que |os precios tengan puntos bgjos
absolutos, debe haber habido méas comerciantes que creyeron que estaba el pago
corriente de las acciones ato, sobre lo que consideraban ellos de este valor, por 1o
menos bastante, y a donde ellos creyeron que el punto bajo absoluto era una
oportunidad vendedora o no habrian vendido.

Para que los precios sigan através y continten pasando a BAJO indicarian que hay méas
comerciantes que quieren actuar en su creencia de que |os precios son altos, y
consecuentemente hay venta de |os comerciantes que luego estan dispuestos a comprar
en otros precios. Qué creyo usted sobre el valor y sus razones de creerlo, que puede ser
un valor de calidad mas alta, pero si el mercado no comparte su creencia, realmente no
importa como "acertado” estaba, |e rebasan en su proceso superior del razonamiento, o
lo que usted cree para ser la calidad de su informacién, porque |os precios van a entrar
en ladireccion de lafuerza mas grande.

El punto aqui es que acertado o incorrecto, como usted puede pensar tradicionalmente
en ellos no existe en el ambiente del mercado, en otras palabras, 10 que usted piensa no
lo piensa el mercado. Los credencial es académicos, grados, reputaciones, incluso un

ato indice de inteligenciano le dan derecho a entender este ambiente como en
sociedad. Los comerciantes o inversores, actuando en su creenciaen € futuroy
poniendo un comercio o inversion, esa es la Unica fuerza que puede actuar en 10s precios
para hacer |os movimientos. El movimiento crea oportunidad para hacer e dinero, y la
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fabricacion del dinero es sobre la cud estatodo el negociar. Esto es también verdad para
interrumpir €l negociar para proteger el valor de sus activos. Cada comerciante
individual definirala representacion de la condicion del mercado para una oportunidad
de poner unainversion o comercio por cualquier razon que lo satisface.

Sin importarle como es usted de incorrecto en lo que piensa, por que usted puede ser
que s el beneficio neto de las acciones colectivas de |os participantes de los
comerciantes estan moviendo |os precios contra su posicion, después es usted quién
pierde el dinero. El mercado nunca estamal en lo que lo hace; Por |o tanto, usted como
inversionista o comerciante individual tiene que obrar reciprocamente junto con el
mercado, primero como observador para percibir la oportunidad, y luego como
participante que gecuta unainversion o comercio, contribuyendo con el mercado total
en el comportamiento que tiene que enfrentar un ambiente donde solamente usted puede
ser incorrecto, y nunca es la otra parte de alrededor. Como comerciante, usted tiene que
decidir cudl es més importante para ser acertado, 0 como hace su dinero, porque los dos
no son siempre compatibles o constantes el uno con €l otro.

Hay! Un Limite de Potencial para el Beneficioy la Pérdida.

Lamaneramas eficaz parailustrar los"limites' del ambiente de bolsa es compararlo
con un juego. Como cualquier juego de azahar usted sabré siempre exactamente cuanto
usted puede ganar o cuanto usted puede perder cada vez que usted juega. Usted decide
exactamente de cuanto usted desea |a apuesta, usted sabe exactamente cuanto usted
puede ganar tan bien lo que puede perder, y usted puede incluso saber las
probabilidades mateméticas de cual quier posibilidad. Este no es el caso en € ambiente
del mercado. En cualquier inversion o comercio particular de usted nunca sabra
realmente alos precios lganos que vigjaran, desde cualquier punto dado, sea para arriba
como paraabgjo. Si usted nunca realmente sabe donde el mercado puede parar, es muy
f&cil creer que no hay limites, a cuanto usted puede hacer en cualquier inversion o
comercio, sea de ganancia o de perdida. Desde una perspectiva psicol gica esta
caracteristica permitira que usted se complazca en lailusiéon de que cadainversion o
comercio tiene el potencial de satisfacer su suefio mas salvaje de laindependencia
financiera.

De acuerdo con la consistencia de los participantes del mercado (entre los compradores
y los vendedores) y su potencial de actuar como fuerza bastante grande para moverse en
su direccion, y la posibilidad de hacer sus suefios completos puede no igualar
remotamente su existencia. Sin embargo, si usted cree entonces que usted tendrala
tendencia a recolectar solamente la clase de informacion de mercado que confirmaray
reforzara su creencia, todo € rato se niega alainformacion vital que puede decirle que
lamejor oportunidad esta en la direccion opuesta. Si usted esta en unainversion o
comercio con perdidas, el mercado podria moverse méaslejosy mas lejos muy lgos,
bajar mucho, mucho desde su punto de entrada 0 compra, aumentando sus pérdidas
potenciales en e momento. Mientras que esta sucediendo esto, sin embargo, usted no
podia ni habérselo imaginado, €l volverse en su favor, envez de;, ¢? ~"' ' laposibilidad
de estar enfrentado al mercado que continda contra su posicion. Este tipo de proceso del
pensamiento continuara hasta que la magnitud escarpada de la pérdidale abruma, y la
posibilidad del aumento de la pérdida es repentinamente més pertinente que la
posibilidad del mercado para darse lavuelta. Usted finamente sale de lainversion o
comercio y nunca podia haber pensado o imaginado que habria podido permitirse tomar
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una pérdida tan grande. Desde una perspectiva psicol 6gica, la posibilidad de beneficios
ilimitados, lafelicidad, |a energia, etcétera, o que significa para usted cuando usted se
imaginaba el hacer todo el dinero que usted dese6 siempre hacer, pueden ser diluidas.
La posibilidad puede es realista esta en cualquier comercio dado, y es otra materia. Hay
varios factores psicol 6gicos que entran para poder determinar exactamente el potencial
de mercado para el movimiento en cualquier direccion dada. Una de €llas esta lanzando
de lanocién que cada comercio tiene el potencial de satisfacer todos sus suefios. Por 1o
menos esta ilusion serd un obstacul o importante que le guarda de aprender como
percibir laaccién del mercado de una perspectiva objetiva. Si no, si usted filtra
continuamente lainformacion de mercado de tal manera en cuanto gque confirme esta
creencia, aprendiendo a ser objetivo no sera una preocupacién porgue usted no tendra
probablemente ningun dinero en perdida para negociar.

CAPITULOS5
LosPrecios Estan en Movimiento Perpetuo Sin Principios o Conclusion Definida.

L os mercados estan siempre en el movimiento; nunca paran, solo hacen pausas. De tan
largas subidas hay comerciantes para quienes, cualesquiera razones, esta dispuesto a
comprar mas arriba que el precio ultimo o encimade laresistenciay, consecuentemente,
haga una oferta el precio paraarriba, o los otros comerciantes que quieren vender en el
precio ultimo o por debajo del soporte, y ofrecer acciones al mercado mas abgjo, ya que
los precios permaneceran en e movimiento perpetuo. Incluso cuando |os mercados son
cerrados | os precios estan tedricamente en el movimiento. Por jemplo, qué
comerciantes del precio pueden estar dispuestos a comprar o vender en la abertura, no
tienen el nivel diasiguiente, estaen e nivel de precio que e mercado se cerré en el dia
anterior.

Qué se piensa generalmente de tres decisiones simples paraincorporarse, celebre, o
liquidar unainversiéon y hacer un proceso perpetuo de decidir cuanto es bastante de un
beneficio y de una perspectiva de la pérdida. ¢Si usted estéd en un comercio provechoso,
hay siempre bastante? La avaricia proviene de una creencia que nunca hay bastante o no
habra bastante. ¢En un ambiente ilimitado que esté en el movimiento perpetuo, no hay
siempre la posibilidad de conseguir mas? El apetito de la avaricia verdadera puede
nunca ser satisfecho; dejara siempre |os codiciosos con una sensacion de carecer sin
importar cuanto han adquirido. Si usted esta en un comercio o inversion en perdidas,
usted no quisiera que existiera porgue representa perdida o trauma, asi usted apenas
puede actuar, y es como si no |o tiene, convenciéndose de que usted esta en un comercio
gue gana que no ha entrado en su favor todavia. "cuanto es bastante” esta pregunta se
puede contestar de un nimero infinito de maneras concerniente a su creenciaen el valor
del dinero, para qué usted |o necesita, cOmo de importante es, puede usted reamente
arriesgarlo, cOmo es seguro usted se sentira conforme, y cudl es bastante, hoy no puede
ser bastante, mafiana debido a otros factores en su vida todas | as preguntas son relativas
para que no tengan ninguna respuesta definiday cambie con las condiciones
ambientales que cambian. Teniendo que enfrentar estas decisiones personales como
comerciante contaminara solamente sus observaciones del movimiento del mercado
porque no tienen nada que hacer con la direccion del mercado, y el potencia o la
carenciadel potencial de ningiin movimiento particular del mercado. Esta eslarazon
por la cual los comerciantes acertados han indicado siempre enfético, "solamente
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invierta o comercie con € dinero que usted puede permitirse perder,” significando el
dinero que tiene poco o nada de valor en su vida.

El significado que el dinero tiene menos potencial hay que verlo de una manera personal
"cuanto es bastante", formas para contaminar su opinién del movimiento del mercado.
Asi, si usted lo permite, el mercado puede tentarle siempre en pensar alli puede haber
més, gque se tendra que ganar en un Comercio o inversion, y siempre darle algo para
ganar, y comprar encendido parajustificar su esperanza que se volveray le hara
recuperarse si usted estd en unainversion con perdidas. Sucumbir a cual quiera de estas
tentaciones le sujeta ala posibilidad de algo muy negativo, y alas consecuencias
dolorosas del ambiente del mercado son también estructuradas de una maneratal que,
desde una perspectiva psicol 6gica, no haya principio y no haya conclusion.

Qué significo esta declaracion (antes de que usted piensa que no es verdad, el mercado
se abrey se cierraen un rato especificado cada dia) soy ése de la perspectiva del
comerciante individual, € juego comienza solamente cuando usted decide entrar y
termina solamente cuando usted decide salir, independiente de |as aberturasy de los
cierres del mercado. Usted tiene la libertad para estructurar el juego dentro de su mente
adentro de cualquier manera particular, usted por favor. Usted puede conseguir estar
adentro siempre que usted |o desee por cual esquiera razones, son bastante buenas
justificar sus acciones. Usted puede salir siempre que usted desee. De hecho € juego
termina solamente cuando usted ha decidido que usted hatenido bastante, y tomala
accioén apropiada para terminarlo. Las implicaciones psicoldgicas a individuo que se
enfrenta a estas condiciones estan escalonando incorporar un comercio, implicaratoda
su creencia sobre la oportunidad de estar adentro .

Salir de un comercio implicaratoda su creencia sobre una pérdida, avaricia, falta, y
control. En vista del potencial ilimitado para el beneficio, incorporarse a mercado sera
mucho més facil parala mayoria de los comerciantes, que salir. Esto es porque salir del
comercio o inversion requerira que usted se enfrenta a su creencia sobre avaricia,
pérdida, y desconfianza, en larelacion alatentacion constante de la posibilidad de
beneficios ilimitados. Estas conclusiones psicol dgicas individual es son total mente
independientes de la accion objetiva del mercado. Y alin mas significativo, como
explicaré en laparte 11, su creencia sobre las pérdidas, el ser incorrecto, desconfiado, y
control funcionaraindependientemente de su intento consciente.

Por gjemplo, piense en lavez Ultima que usted percibié una oportunidad de beneficiarse
y el miedo de ser incorrecto, o perder, etcétera, fue inmovilizado, guardandole de poner
en lainversion o comercio. Hasta e punto de que estas ediciones existan como
componente de su ambiente mental, determinaran el efecto que tienen en su percepcion
de la actividad del mercado, las decisiones que usted toma, y su capacidad de actuar en
lo que usted decide. Sin embargo, uno de los factores mas significativos y

potencia mente mas perjudiciales rel acionados con este principio de no y ninguna
conclusion caracteristicas del ambiente del mercado es que permite que usted sea un
perdedor pasivo. Lamegor maneradeilustrar este concepto es comparar |0s mercados
con cualquier forma de juegos. Por gjemplo, con laveintiuna, con el poker, laruleta, o
dados, €l jugador tiene que tener una opcidn consciente parajugar, y paradecidir antes
del acontecimiento exactamente cuanto él va a apostar voluntariamente. El
acontecimiento comienzay termina segun las reglas del juego, y € riesgo de la pérdida
se limita al tamario de la apuesta. Cada nuevo acontecimiento es un comienzo fresco,
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donde las probabilidades de ganar se pueden determinar por probabilidades mateméticas
y lasreglas del juego tomadas autométicamente para €l jugador después de cada
acontecimiento. Cuando €l juego termina, el jugador sabe exactamente cudles son las
consecuencias, y entonces debe tomar el resultado y tomar una decision consciente para
participar otravez. Por lo tanto, la estructuradel juego fuerzaal jugador a ser un
perdedor activo. Para sujetarse en la posibilidad de perder mas dinero delo que él ha
perdido se requiere que él ponga una cantidad especificada. El tiene que participar
activamente para no perder, y para hacer parar de perder. Obviamente, si € jugador no
hace nada, é no sujetara sus activos ala posibilidad de pérdida. Si € jugador es
perdidoso constantemente, €l necesitara enfrentar su creencia sobre la pérdiday su falta
de parar de jugar en conjunto.

Esto podria ser dificil porque él puede racionalizar siempre basado en las
probabilidades, él estalimitado al triunfo eventual, y que él puede parar siempre
después del juego siguiente. Pero él no necesita su propia estructura mental para
terminar en ningun juego particular porgue es automatico. Esto es muy diferente del
ambiente del mercado donde usted puede ser un perdedor pasivo. Unavez que usted
ponga ilusionado unainversién o comercio, usted tiene que participar activamente para
terminar con sus pérdidas. Usted no necesita hacer cualquier cosa para continuar
perdiendo, el mercado podriair contra su posicion indefinidamente. Si por cualquier
razon usted elige no actuar o no puede actuar, usted podria perder todo su dinero que
usted posee y més. Dependiendo del tamario de su posicion y de lavolatilidad del
mercado, esto podia suceder muy rdpidamente. La Unica salida es enfrentarse con sus
decisiones personales sobre avaricia, pérdida, y falta.

Como se especifico en publico o la combinacion de ellas, 1a bolsa viene a ser un juego,
en cadainversién o comercio, dependerade lailusion, si usted esta en ganar o una
posicion perdedora. Puesto que, todos nosotros nos parecemos por instinto para evitar
de enfrentarse con cualquier forma que podria causar dolor, tal como salir de una
inversion ganando demasiado pronto, o teniendo que admitir que eraincorrecto salir de
una posicion con perdidas, la salida més facil de una situacion como esta debe
convencerse que (el permitir nosotros alailusion) cuando estamos en unainversion que
gana, y que nuncatermine o recolecte toda la evidencia posible para sugerir que

real mente no estamos en un comercio perdidoso. Por |o tanto, en cualquier caso no
tendremos ninguna razon de enfrentar las fuerzas adentro de nosotros que subsisten en
nosotros objetivamente de percibir o que nos esta diciendo el mercado sobre las
posibilidadesy el potencial para el beneficio en cualquier momento dado. Los mercados
hacen extremadamente facil para usted no tener que enfrentar estas situaciones
psicoldgicas muy resistentes.

Por gjemplo, si usted centra su atencién en el movimiento del precio en los puntos que
hacen sus valores, e mercado puede exhibir graficamente mil millones de
combinaciones de las caracteristicas del comportamiento y de |os patrones de precio
para conseguir apartir de un punto a siguiente. Es muy facil utilizar este tipo de
informacion para apoyar cualquier creencia, racionalizacion, justificacion, distorsion, o
ilusién que usted necesite desear paratener alrededor donde esta entrando en el futuro.
Lamayoria de los comerciantes procuraran simplificar el movimiento del precio
pensando que &l precio pueden hacer solamente tres cosas. Que vaya para arriba, que
vaya para abgjo, 0 que permanezca basicamente igual.
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Algunos comerciantes pueden incluso llevar estaldgicatorcida a punto donde creen
gue hay una probabilidad de 50/50 para el éxito en cualquier comercio de la elasticidad.
Esto por supuesto no podia ser el futuro de la verdad. Por ejemplo, digamos que los
precios permanecian dentro al negociar en 10-puntos ¢se extienden para una sesiéon que
negocia entera, si usted considera cada sefial, cuantos patrones de precio son posibles
paraque el mercado exhibairse del alto al fondo de la gama, y entonces detrés otra vez?
No soy estadistico, pero estoy seguro que por lo menos millones. Parailustrar esto un
poco maslejos, si €l punto A es el fondo de lagama, 1os precios habrian podido cambiar
para arriba de una sefial, abajo de dos, encima de una, abajo de tres, encima de dos,
abajo de una, encima de una, abajo de dos, encima de tres, debajo de una, encima de
dos, abajo de una, encima de una, abajo de una, encima de dos, abajo de una, encima de
tres, abajo de una, encima de dos, abajo de una, encima de tres, abajo de una, encimade
una, debajo de una, encima de dos, abajo uno, para arribatres al punto B, hace diez
puntos para arriba del punto. Esta es obviamente una version muy acortada de la manera
que | os precios se mueven generalmente, pero representa un patron fuera de millones de
combinaciones posibles del patrén, y cada patron que usted identifica puede repetirse en
un cierto punto del futuro. ¢Si usted es un comprador en €l punto A, cudles son las
probabilidades del precio que permaneceran sobre su punto de entrada? ¢Cudles son las
probabilidades para que €l precio se mueva para arriba, o perceptiblemente sobre su
punto de entrada de marfiana, o del dia siguiente no sea que fuera para abajo de su punto
de entrada primero, por dos sefiales, cinco sefiales, o diez sefiales, antes de que él vaya
respaldo otra vez sobre su punto de entrada? ¢Una vez que |os precios vayan debajo de
su punto de entrada, cuales son las probabilidades para que nunca suba por encima de su
punto de entrada? ¢Cudles son |as probabilidades para que nunca vaya abajo?

Para contestar a estas preguntas, usted tendria que saber mucho, mucho sobre la
consistenciadel mercado y de su potencial de comportarse de ciertas maneras. En
ninguin casos, el concerniente esta a la disposicion emocional de lamayoria de los
inversores o0 comerciantes de ocuparse de esta clase de movimientos, y dentro del
contexto que la mayoria de la gente piensa de como 50/50 de las probabilidades, no se
aplica definitivamente en los mercados. ¢Parailustrar otro punto, si usted consiguieraa
corto amedio camino entre los puntos A y B, que hace puntos usted tendria la tendencia
para poner como mayor peso encendido y ilusionado en términos de lainformacion de
mercado?

Abgjo las sefial es natural mente confirman lo que usted cree, y no lo que hacen las

sefial es ascendentes. Con todo y cada una, en larelacion aunay otra, puede decirle algo
sobre la consistenciadel mercado y de su potencial de moverse en cualquier direccion
dada. ¢COmo puede usted comenzar a determinar ese potencial exactamente si usted
pone una mayor significacion especificamente en lainformacion que confirmalo que
usted desea o cree? En efecto, usted estaria utilizando la informacién para satisfacer sus
esperanzas, suefios, deseos, y sus deseos en vez de percibirlo de una manerajusta para
determinar el potencial real del mercado, con lo que hizo en €l pasado.

Asi, qué usted tiene en el ambiente del mercado una combinacion mortal del mercado
que le fuerza a enfrentar decisiones personales dificiles para sobrevivir, un
acontecimiento que produzca lainformacion en una variedad amplia de formas que se
puedan utilizar para apoyar cualquier ilusion, distorsion, o expectativa, por lo tanto,
haciéndola facil para evitar de enfrentar estas decisiones potencial mente dol orosas.
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Ademés € acontecimiento contintia encendido hasta que usted viene alos términos con
lo que esté adentro de usted paraterminarlo. A menos que su firma de corretaje liquide
su posicion, usted es el Unico quién puede hacerle la parada de |a perdida poniendo un
STOP. Entre muchos otros factores, para sentirse bien a un comerciante constantemente
acertado su objetivo tiene que ser aprender, como dejo el mercado de decirle lo que
puede hacer después y cuanto es bastante en la subida o bajada. Esto es extremadamente
dificil cuando usted considera que alli no hay absolutamente ninguna relacién entre lo
gue puede hacer el mercado despuésy su sistema personal de la creenciaen lo que
significa perder, qué significa ser incorrecto, avaricia (el miedo fundado en una creencia
alli nunca sera bastante), y venganza.

Puedo anticipar a muchos de lectores que se dicen a si mismos "que puedo entender la
pérdida, siendo decisiones incorrectas, y de la avaricia, pero que hace la venganza,
vengo en esto?' Esto puede ser ilustrado o mas mejor posible, yendo de nuevo al
ejemplo de juego del juego. En un juego de juego usted puede perder solamente lo que
usted decide arriesgar. Usted aposté el dinero, y es dificil de no aceptar la
responsabilidad de cualquier pérdida.

Pues un inversor o comerciante, sin embargo, usted, podria perder facilmente mucho
mas de |o que usted se prepuso arriesgar, basado en su inhabilidad de percibir la posible
inhabilidad suya de g ecutar unainversién o comercio para salir de su posicion, o una
combinacion de ambos. Usted pudo haber estado dispuesto atomar la responsabilidad
de lo que usted se propuso originalmente arriesgar en unainversién o comercio, (aunque
lamayoria de los inversores no estan dispuestos atomar esta responsabilidad, que
demostraré més tarde encendido); sin embargo, puede ser que no seatan facil tomar la
responsabilidad de perder mas de lo que usted se prepuso arriesgar.

Aqui es adonde €l factor de la venganza viene en juego. Si usted no tomala
responsabilidad de lo que usted perdio, después quién o qué puede usted hacer en los
mercados como cul pable, por supuesto. Los mercados tomaron su dinero. Si los
mercados tomaron de usted més que usted se prepuso originalmente arriesgar, entonces
usted se sentiré probablemente obligado para conseguirlo después. ¢Por gjemplo, en un
beneficio 10-puntos bastante en el comercio que usted sea actualmente adentro si usted
perdio 20 en el comercio pasado?

El mercado puede dar a observador objetivo unaindicacion muy clara que donde ahora
esta el precio seatodo |o que se deja en el movimiento, y lamas alta probabilidad para
el éxito es ahoratomar beneficios. Si usted perdié 20 puntos en el comercio pasado y
usted se prepuso solamente arriesgar 5y €l mercado ahora le esta ofreciendo 10, es
usted que vaatomarlo. Si usted cree en "conseguir después,” 10 no serén bastantes sin
importar cua eslo que le hace, o que le dice € mercado. Usted necesitara por |o menos
15y preferiblemente 20 para hacerle recuperar. Su comercio pasado no tiene
obviamente nada que hacer con el potencial que existe en el mercado en cualquier
momento dado. Cuando usted se siente obligado para conseguirlo después, le pone en
unarelacién de adversario con €l mercado. El mercado siente bien con su opositor, es
usted contra él, en vez de estar en armonia con él. El mercado no puede tomar cualquier
cosa lgjos de usted que usted no permite; si usted a perdido €l dinero o a perdido mas de
lo que usted se prepuso arriesgar, usted dio su dinero a otros inversionistas. En ultima
instancia, sin embargo, la venganza crea unarelacion del adversario. Si usted es quién
da su dinero al mercado, usted mismo es también quién se dael dinero o selo ganay no
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el mercado. Si usted esta enojado con usted mismo por dejar €l comercio pasado, eslo
gue el mercado esta ofreciendo a usted "ahora" en términos de una oportunidad no sera
bastante.

Desde una perspectiva psicol 6gica, usted no tomaré la oportunidad paratomar un
beneficio o de otra manera porque usted no ha aceptado el comercio pasado como
teniendo toda larazdn. En efecto, usted se negara ala oportunidad actual o siguiente de
castigarse por €l ultimo error. En realidad usted no puede conseguir después en €
mercado €l éxito, y por una creencia en la venganza que permite solamente que usted o
consiga después. Hay una correlacién directa en su capacidad de dgjar que el mercado le
diga cud eslo probable que haga después, y el grado a el cual usted se halanzado de los
efectos negativos de cualquier creencia sobre una perdida, siendo incorrecto, y
venganza en |los mercados.

No estando enterados de esta relacion, lamayoria de los inversores continuarén
observando el mercado de una perspectiva contaminada hasta que ellos cualquier sefial
0 marcalaasocian con un ensayo y error, o siendo enterados de esta relacién através de
un libro tal como este. En cualquier caso, para el momento en que o hagan los que lo
calculan hacia fuera asi pues, se han sujetado generalmente tanto a dafio psicoldgico
gue agrega una dimension mucho maés dificil al proceso de convertirse en un inversor
acertado. Esta es larazon principal por la que este libro tuvo que tratar |as &reas de la
transformacion personal en tal profundidad: usted necesita saber si hay algunos dafnios,
como identificarlos, y 10 méasimportante, como lanzarse de €llos.

Capitulo 6.
El Mercado Esta Estructurado No Es Un Ambiente.

De semejantes actividades sociales estructuradas que han definido principiosy las
conclusionesy las reglasrigidas paradirigir su comportamiento, el entorno del mercado
es mas como un rio que fluye constantemente revuelto, sin comenzar o terminar con
casi ninguna estructura. Una vez que usted salte a rio, puede cambiar las direcciones en
todo momento. Pudo haber fluido al norte cuando usted salt6 adentro; sin embargo, sin
ningun aviso, puede comenzar afluir a sur. Esto no esta estructurado para el punto
donde usted puede hace todas sus propias reglas parajugar cerca para arriba. Usted
tendra que decidir si, y, cuando usted va a saltar, en, y, con, cuantafuerza. Si usted esta4
ya adentro, usted tiene la opcién de aumentar la fuerza que usted se aplica en cual quier
momento o de disminuirla. No hay reglas que evitan que usted salte en todo momento
para cambiar su direccion prevista al flujo con el mercado, o usted puede saltar y
permanecer con los brazos fuera, y el mercado apenas guarda en fluir. En un ambiente
no estructurado e ilimitado, es esencia que usted establezcareglas paradirigir su
comportamiento. Usted necesitara crear una definicion y darse ladireccion. Si no, usted
se sentira abrumado con las muchas posibilidades. Sin estas, posibilidades mas
probables son que usted creara unas pérdidas devastadoras para si mismo.

El problema psicoldgico grande agui es, si usted sube para arribay tiene que jugar por
sus propias reglas, usted también tiene que tomar la responsabilidad total y completa de
sus acciones, asi como el resultado de sus acciones. El grado ael cual usted asume su
responsabilidad es el mismo grado a €l cual usted no puede cambiarlo de puesto al
mercado y ser su victima. El comerciante tipico harala mayoria de cosas para evitar



crear una definicidny reglas, porque é no desea tomar la responsabilidad de los
resultados de su negociar. Si él sabe exactamente lo que é vaa hacer y bgjo qué
condiciones, después €l tendriaalgo por el cual medir su funcionamiento, asi haciéndose
responsable ante si mismo. El es exactamente |o que no desean la mayoriade los
comerciantes hacer, prefiriendo en su lugar mantener su relacion con el mercado algo
misteriosa. Esto crea una paradoja psicol dgica verdadera para | os comerciantes, porque
la inica manera de aprender cOmo negociar con eficacia es hacerse responsable creando
la estructura; pero, con responsabilidad.

El comerciante tipico desea desesperadamente hacer el dinero, pero é tiene que hacerlo
de una manera donde no hay conexion directa entre lo que él hacey €l resultado que
produce, de tal modo evitando responsabilidad si las cosas no resultan
satisfactoriamente. Para desarrollar un plan, usted tiene que anticipar acontecimientos a
un cierto grado concerniente a profundidad de su plan. Cuando usted planea sus
comercios por adelantado, usted est& poniendo su vision de las capacidades futuras y
creativas en lalinea, asi que hablar, y se esta haciendo responsable ante si mismo. Sus
trabajos del plan no; usted o tiene la capacidad de g ecutar su plan o usted no se fia. En
cualquier caso, es su plan, y su capacidad de seguirlo, y por lo tanto, es dificil de
cambiar de puesto laresponsabilidad y de poner la culpaen agunaparte si las cosas no
se resuelven bien. Ahora, cuando un comerciante no entiende la profundidad del
comportamiento de mercado es bastante para saber 1o que é va a hacer y bajo qué
condiciones de mercado € |o vaa hacer, pero si en e mismo tiempo lo atraen ala
accion y las oportunidades que él sabe que existen y si él es también impaciente con
aprender el proceso y suimpacienciay se obligaalaatraccion el tiene la sensacion que
hace algo, incluso si é no saben lo que é debe hacer. ¢Cémo usted piensa un
comerciante tipico resolvera este dilema?

El jugara alider, racionalizando todo esto haciendo algo y, ademés, toda esta gente que
agita sus manosy que grita no puede ser como un asustado, y €l ignorante, asi que ellos
debe saber que lo que é esta haciendo o por |o menos sabe masde él. Si & hace lo que
él hace, 0 megjoratodavia, 0 se identifica con un comerciante mas acertado, y hacelo
gue hace ese comerciante, después é puede hacer también el dinero. Estetipo de
analisis razonado crea una mentalidad de la manada (extremadamente abundante en €l
piso de los intercambios), donde la mayoria de cada uno esta buscando la direccion,
asumiendo cada uno que debe saber, en algo que é no hace, si no porqué estaria
haciendo cualquier cosa. En un grupo, esta mentalidad colectiva es muy volatil, donde
un comerciante dominante puede comenzar una serie sin fin de reacciones en cadena
donde cada uno refleja cada uno , todo asumida gue € otro individuo debatener cierta
razon racional de hacer 1o que él esté haciendo. El hecho, incluso no describiria qué va
encendido traga en €l piso que negocia como sigue a lider. Es realmente mejor descrito
como "sigaa seguidor," porque la mayoria de los comerciantes no saben lo que esta4
haciendo el lider o quiénes puede ser € lider en cualquier momento dado. Por |o tanto,
el comportamiento del grupo es como estas ondas sin fin del movimiento hacia adelante
y hacia atras, donde los comerciantes mas cercanos alos lideres (los lideres que son los
gue saben exactamente 1o que desean hacer y porqué desean hacerlo) tendran la primera
oportunidad de conseguir en el carro de la banda de musicaen el mejor precio y esos la
mas cercanos siguientes han disminuido oportunidades para abajo lalinea hasta que
usted consigue al menos hacerse un comerciante experto, gue no tiene mucha ocasion en
todo.
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Cuando no hay direccién en el mercado, |os precios deambulan generalmente hacia
adelante y hacia atras en una gama peguefia hasta que alguien que sabe que lo que él
estd haciendo viene al mercado. Si os precios han hecho cual quier movimiento
significativo durante o en €l final del dia que negociaba, toda la &rea de |os seguidores
de la muchedumbre tratan de encontrar alguna razén o andlisis razonado que pudiera
explicar su comportamiento (del mercado) y ponerlo en un cierto contexto
comprensible. Basicamente, con qué suba para arriba es unarazén del consenso del
comportamiento de mercado.

Sin embargo, |os lideres (esos comerciantes que toman la responsabilidad de sus
comerciosy saben exactamente porgué hicieron lo que lo hicieron) no se sienten
obligados para hablar con cualquier personay no hablan generalmente. El seguidor
tipico de la muchedumbre se siente obligado para encontrar razones fuera de porque
estas razones no existen dentro y de él no desea pensar que é seairracional y que actie
aleatoriamente. Para el seguidor de la muchedumbre, negociar de esta manerasirve
muchas funciones. Mantiene su relacion misteriosa con el mercado. Si é hace el dinero,
él debe haber hecho algo bien. Si él pierde el dinero, é puede culpar a mercado, que su
comportamiento obviamente muy aceptable entre comerciantes, puesto que muchos de
ellos o hacen.

Laexplicacion racional o |6gica paralapiezadel individuo en e comportamiento
colectivo sera decidida sobre mas adel ante (después del hecho) por la opinion del
consenso del grupo. De esta manera él puede mantener unailusion de ser racional y
responsabley 1o que le sucedi6 también sucedio alos muchos de otros comerciantes,
por lo menos él sabe gque é no esta solo, que entonces crea un sentido de compafierismo
entre competidores. Fuera del mundo de negociar, la mayoria de la gente piensa que los
comerciantes son individualistas rugosos, asociandoles a las caracteristicas de los tipos
emprendedores, como ser decisivosy la perseverancia. Darian una sacudida el éctricaa
la mayoria de la gente exterior para aprender que es una excepcion de una minoria
pequeiia de los comerciantes acertados, y perdedores el resto en un grupo que, en
cualquier momento dado, no tienen ninguna idea sobre lo que ellavaa hacer después o
a saber porqué ella es uniforme haciendo lo que ella esta haciendo.

Si usted pidié que ellale dijera especificamente como ella hace el dinero o pierde el
dinero, ellano se lo podria decir. Ademas, como grupo, |os comerciantes (a excepcion
de los lideres) son indecisos e impacientes a un extremo. No es una dificultad para
determinarse porqué, si usted considera que debajo de condiciones normales, €l marco
de lamente del comerciante medio esta a una muesca lejos del terror libre. El conseguir
organizar y crear la estructura es una solucion obvia alos muchos problemas
psicolgicos y los montones tipicos del comerciante en si. Pero eso también lo forzaria
cruzar esalinea de limite psicoldgicaen € reino de laresponsabilidad y de la
precaucion. Ademés de la denegacion absoluta alos comercios del plan, lamayoria de
los comerciantes van alas grandes longitudes del tiempo a poner distancia tanto

psicol 6gica como sea posible entre lo que hacen y € resultado de sus acciones. Conozco
amuchos comerciantes que puedan hacer estudio de mercado extremadamente buenos,
pero ellos todavia buscar opiniones de otros comerciantes en qué hacer y después tomar
esas inversiones o comercios en vez de |0s suyos propios, sSimplemente porque no
desean tomar responsabilidad por si lainversion no se resuelve. Y, amenudo, € pegarse
con su propio andlisis habria producido resultados |€jos mejores.
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Hay muchos comerciantes de piso con los centenares de comerciales de contratos al dia,
y aunqgue €ellos tienen que registrar cada comercio en una tarjeta que negocia, no
guardarén una cuenta exacta de su posicion de negocio neta, ellos estdn demandando
ocupados o eso que agregaron mal. En el final del dia, cuentan sus tarjetas con la
ansiedad intensa, esperando o rogando a cualesquiera fuerzas no vistas que sean sin
perdidas (no llevando una posicién larga o corta neta). Obviamente, si fueran esto
referido, ala solucién simple a su problema seria negociar solamente en un nivel del
volumen donde pueden no perder de vista siempre en donde estan, y si pierden la pista
para parar de negociar hasta que consiguen una cuenta correcta.

Pero no desearian hacerlo porque, si no perdieran de vista su posicién, entonces tendrian
gue tomar la responsabilidad con lo que terminan para arriba. ¢Qué si él termina
inadvertidamente para arriba con una posicion larga neta en €l extremo del diay del
mercado abre varias sefiales mas arriba la mafiana proxima? Las poderes del mercado
no vistos han bendecido asi a estos comerciantes con una posicion que ganaba, 0
inversamente si e mercado se abre mas bagjo, pueden encontrar siempre aalguien o a
algo culpar por su malafortuna. Su lazo afortunado fue enviado quiza alos tintoreros
por €l equivocado o golpearon tres luces rojas en unafila en lamanera al intercambio.
Cualquier razodn o excusa le hard cambiar de puesto y responsabilidad. Estas razones
pueden extenderse de la jerga académica més el ocuente a la creencia méas supersticiosa,
pero esencia mente tienen ellos toda la cul pa para los resultados insatisfactorios. En un
ambiente ilimitado, menos la estructura que usted crea parasi mismo, cuanto menos
responsabl e usted es, menos control en el futuro le barre lafuerzade los
acontecimientos que usted parece tener sobre su vida. Sin embargo, tener menos
estructura tiene la ventaja de cambiar de puesto la responsabilidad de los
acontecimientos en su vida a otra desconocida fuerza. Esto es exacto porqué muchos
comerciantes tienen una creencia tan fuerte en supersticiones.

Si una persona rechaza hacer cualquier conexion entre sus pensamientos, os intentos,
las habilidades, y los resultados, después es muy fécil asociar su éxito o le faltaago
como €l lazo que uno tenia en ese dia 0 inadvertidamente la fabricacion de un cierto
gesto y entonces encontrarse en un comercio perdidoso y asociar el gesto ala pérdida.
Tengo una historia personal parailustrar una creencia supersticiosatipicade los
comerciantes. Una mafiana entré al cuarto de bafio de los hombres en el intercambio
mercantil de Chicago, y como acerqué al unico urinal no en uso, un comerciante de piso
usando el urinal al lado de el que estaba al uso dio vuelta alrededor a su cabeza, mirada
me, y dicho en un tono muy cauteloso, "no utilice aquél, usted puede esperar el mios, yo
sera hecho en un segundo.” Le di una mirada desconcertado, y € entonces sefial6 aun
penique que estaba en & fondo del urinal. Lo di otro mirada desconcertado porque no
tenialaidea mas leve sobre o que é intentaba comunicarse a mi. Mientras que procedi
autilizar € urinal con el penique en él, é dio vuelta con una expresion nerviosa en su
caray anduvo atrancos lgjos de mi tan rapidamente como é podria. Més adelante en
ese dia, dije auno de mis clientes del comerciante de piso sobre esta experienciay
pregunté si é sabia qué se encendia. El dijo naturalmente, eso era conocimiento muy
comun que el dinero en & doble techo diario es un mal presagio y ciertamente esto debe
ser evitado. Después de que pensara de €l por un momento, me preguntaba qué
sucederiasi pasé con €l intercambio entero y puse peniques en todos los urinales. Esta
historiailustra como cogen al comerciante tipico en una trampa psicol 6gico del rechazo
al planear y crear la estructura para su actividad que negocia, de modo que é pueda
evitar de tomar la responsabilidad de sus resultados.
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Y haciendo asi pues, € se est4 sujetando a ser sacudido alrededor por los caprichos de la
muchedumbre, en la misericordia de sus propios impulsos libres, encontrandose en
ganar y posiciones perdidosas, no sabiendo porqué o o que hacer después. Esta trampa
es extremadamente negativa porgue crea una condicién psicol gica potencial mente
perjudicia que llamo ganar al azar y perder al azar. Si usted no puede definir su propio
comportamiento y el de los mercados, usted no puede aprender cdmo repetir sus
triunfos o prevenir sus pérdidas. Cuando usted |a gana es tan agradable, crea una
necesidad de repetirlay le obligaa que lo intente otra vez.

Cuando usted sigue la muchedumbre (en vez de anticiparse ala muchedumbre, que
tomarian el planeamiento) o noticias de la compensacion, inclina, o las sefidles aidladas
de sistemas técnicos, a la anticipacion de la tentativa siguiente de ganar

automati camente producen miedo y ansiedad. ¢Por qué? Porque, usted no puede definir
las condiciones de mercado o el procedimiento de toma de decision que produjeron el
triunfo pasado, y asi usted puede asegurarse €l siguiente triunfo. Si usted no sabe lo que
usted hizo para ganar lavez Ultima, usted obviamente no sabe qué hacer para guardarse
de perder estavez. El resultado final es ansiedad, frustracién, confusion, y miedo
intenso. Usted se siente fueradel control, experimentando un sentido débil mientras que
preguntandose por el futuro le barren los acontecimientos que sobrevienen sobre cua es
el futuro del mercado, y que va a hacer usted hoy. Considere que los mercados no
pueden hacer cualquier cosa a ningun comerciante que se confie totalmente para actuar
apropiadamente, para sus mejores intereses, bajo todas | as condiciones de mercado. Y
antes de gque la gente pueda confiarse de este modo, primero tendrian que definir todas
esas condiciones y poder reconocerlas. Es comprensible que tomar responsabilidades es
algo que es extremadamente dificil de hacer.

No vivimos en una sociedad que tenga un concepto altamente desarrollado del proceso
del crecimiento, y consecuentemente, aprendemos a ser muy intolerantesy a cometer
"errores.” Digo esto porgue basicamente nos ensefian como alos nifios, y por |o tanto,
alternadamente ensefiamos a nuestros nifios a través de hacer el ridiculo, de ellos los
errores son pocos como persona. El ridiculo no realza la buena voluntad de un nifio de
aceptar responsabilidad, y si é no lo hace, el padre tipico entonces criticara al nifio por
ser irresponsable. Tomar responsabilidad es una funcion de uno mismo y aceptacion.

Usted puede medir este grado de uno mismo de aceptacion cOmo positivamente o
negativamente usted piensa que cuando usted hace |o que usted percibe como error.
Usted piensa que cuanto mas mayor negativamente es su tendencia a evitar de tomar
responsabilidad, asi que usted puede evitar €l dolor de sus pensamientos asperos, asi
generando un miedo de incurrir en equivocaciones. Sin embargo, cuanto mayor es el
grado de uno mismo en aceptacion que usted tienen para si, cuanto mas positivos sus
pensamientos son y cuanto mayor es el grado de penetracion usted puede extraer de una
experiencia, en vez de generar miedo. Mas de uno mismo que le acepta es més facil
aprender porque usted no esta intentando evitar ciertainformacion. No sé de ninguna
prerrogativa nacional para ensefiar a nifios cOmo aceptarse a pesar de sus "defectos’
como percibido por los adultos en sus vidas si la gente tuviera una actitud que aceptaba
mas sobre el resultado de sus acciones, ella no tendria una necesidad que evitar de tomar
responsabilidad. Para ser acertado con los poderes del mercado usted como inversor o
comerciante debe ser responsabl e totalmente de nuevas maneras.
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Por ejemplo, usted no puede poner encendido unainversion y después lanzar su
responsabilidad al mercado de hacer algo para usted y su dinero. El mercado es un
acontecimiento que siempre cambiay en todo momento algin otro comerciante puede
decidir saltar adentro con bastante fuerza para cambiar |as expectativas de otros
comerciantes que también participan, y en un punto donde invierten sus posicionesy
consecuentemente niegan totalmente el potencial que usted creyd existié hace un
momento cuando usted puso encendido su comercio. En nuestras vidas diarias, |os
objetos son muy estables, y 1os acontecimientos cotidianos no cambian alaligera, pero
lafrecuencia de las condiciones en el ambiente del mercado cambia muy rapidamente.

Concerniente ala naturaleza que ponga el ambiente, todos nosotros |o tomamos
totalmente concedido igual que alos edificios, los arboles, |os semaforos, y las calles
que todos conocemos, y son totalmente inmévilesy seran asi a partir de ese momento al
siguiente. Usted no camind de su puerta delantera esta mafiana para descubrir la calle
gue usted vive encendido no mira apenas como hizo latarde anterior en que usted
camind dentro de su hogar. Si el conseguir una oficina.como su lugar del empleo
representa una oportunidad de hacer el dinero, usted lo tomaria totalmente por
concedido que seria posible conseguir eso de maneras familiares. ¢Sin embargo, como
potencial de oportunidad para hacer dinero compatible a eso producido en el mercado,
qué si lalocalizacion cambio sobre una base del momento-a-momento, qué si las calles
también cambiaron su localizacion en larelacion el uno al otro, y, ademas, qué si nadie
cuidaron si usted encontré siempre su manera alli, haciéndole totalmente responsable de
donde usted termina para arriba? L as sefial es justas detectan la funcion en el ambiente
del mercado usted necesitara con eficacia hacerse responsable. ¢Si no, como podria
usted aprender ainvertir o negociar, si usted se permite barrer para afuera las sefid es,
algo sobre las fuerzas de afuera de usted y del interior de usted que usted no puede
identificar y no desea a? El comportamiento de mercado le parecera misterioso porque
Su propio comportamiento es misterioso. Usted estara en un estado constante de la
confusion, de laansiedad, y del miedo porque usted no sabe qué hacer de laclase
siguiente del estado de la mente que criala supersticion.

Entenderse es sinénimo con entender |0s mercados porgue un inversor o comerciante
como usted es parte de la fuerza colectiva que mueve | os precios. ¢Cémo podria usted
comenzar a entender la dinamica del bajon del comportamiento del un grupo para
extraer € dinero del grupo, como resultado de su comportamiento, si usted no entiende
las fuerzas internas gque le afectan a usted mismo? Cuando usted entienda las fuerzas
internas que afectan a su comportamiento, y tome la responsabilidad de lo que usted
hace, 0 no hace, y de lo que usted puede o no puede hacer, usted comenzara a percibir
cOmo y porqué otros comerciantes que abarcan al grupo se comportan de la manera que
lo hacen. Cuando usted logre un cierto grado de control sobre si, usted puede entonces
ver cOmo otros comerciantes no estén en el control de lo que eslarealidad. Entonces
Ilega a ser mucho més facil entender el comportamiento del grupo, y anticipar o que él
har& probablemente después, y aprovecharse de él, en lo megjor de su capacidad. Usted
entendera al grupo, ciertamente, a ningun grado mayor que usted se entiende. Crear la
definicién y reglas para hacerse responsabl e esta, pero un primer paso en el camino al
exito duradero. Usted podria reconocer su necesidad y establecerlas, pero después
encuentra a su consternacion, é es extremadamente dificil de seguir estasreglas. En la
parte |11 examinaremos las fuerzas mental es que obran reciprocamente y que hacen
dificil de seguir sus propias reglas.
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Capitulo 7.
En e Ambiente del Mercado, las Razones Son I naplicables.

He titulado este capitulo "en |las razones del ambiente del mercado soy inaplicables en
el reconocimiento de los comerciantes que creen que si pueden comprobar |as razones
por las que el mercado hizo lo que hizo, estas razones le ayudaran a determinar lo que
hara el mercado después. Creer esto asumen que |os comerciantes saben porqué se
comportaron como lo hicieron y que las razones que dan para sus acciones ayudaran a
determinar su comportamiento futuro. Las razones que los comerciantes darian para sus
acciones son inaplicables. Lamayoria de |os comerciantes no saben porqué hicieron lo
que hicieron porgue la mayoria de los comerciantes no planean sus comercios, asi
eliminando ninguna conexion entre si mismos 'y |os resultados de sus comercios.

Lamayoria de los comerciantes actian espontdneamente e impulsivos y después
atribuyen al andlisis razonado para su comportamiento después del hecho. La mayoria
de éstos después da razones del hecho, y son cualquier justificaciones para qué los
comerciantes hicieron o las excusas paralo gue no hicieron |os comerciantes. La gente
negocia fundamental para hacer el dinero. Y para hacer el dinero, los comerciantes
tienen que rastrillar posiciones, llevan a cabo sus posiciones para una ciertalongitud del
tiempo, y después salen de sus posiciones. Cuando |os comerciantes entran y salen de
las posiciones, actlian como fuerza en los precios, haciéndoles que se muevan.

Cuando estan observando el mercado, estan esperando para entrar o estan sosteniendo
una posicion, los comerciantes son una fuerza potencial que puede actuar y cambiar 10s
precios en cual quier momento dado. Si los comerciantes planearan lo que iban a hacer
antes de gue lo hicieran, entonces las razones que darian para porqué acttan como lo
hacen podrian ayudar definitivamente a otros comerciantes a anticiparse como los
precios serén afectados por sus acciones. Esto, por supuesto, asume que revelardn sus
planesy que dirén laverdad. Hay solamente algunos comerciantes que hacen el dinero
en una base constante, y raramente la voluntad que revelan sus razones a menos que
satisfaga sus propositos. De hecho, los comerciantes que son confidentes en su
capacidad y saben |o pueden hacer causan un impacto significativo en el movimiento
del precio aun que vaya alas grandes longitudes del tiempo, para mantener la
informaci6n sobre sus planes y ausente a otros comerciantes porgue eso disminuiriala
posibilidad de gjecutar estos planes. Sin embargo, éste no debe decir nada hasta después
de que hayan tomado sus posiciones, y que no revelaran adrede lo que han hecho,
entonces para dibujar a otros comerciantes dentro de la misma posicion, forzandolos a
competir paracrear e movimiento del precio en su direccion. Por otra parte, los
comerciantes que no son confidentes sobre |o que él desea hacer compartiran alegre sus
ideas que negocian con cualquier persona que escuche, esperando conseguir unacierta
clase de confirmacion cudl € estd a punto de hacer que trabaje.

Tanto las razones de después-$$$-HECHOS que of recen porqué actuaban mientras que
generalmente acaban de responder aproposito de facilitar el dolor de lo que perciben
COMO SUS errores, que no es particularmente informacién Gtil. Cudl es Util de lo que esta
entendiendo que |os comerciantes actlan tipicamente como grupo, muy similar auna
banda de pescados o de una manada de ganados. L os comerciantes individual es caen en
los grupos especificos que tienden a percibir la misma clase de condiciones del mercado
en oportunidades o decepciones. Como resultado, actuaran en unisono para trastornar €l
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equilibrio del mercado, haciendo |os precios moverse predominantemente en una
direccion. Los varios grupos toman posi ciones porgue creen que pueden hacer €l dinero,
y salen con cuaquier dinero perdido, o perciben la posibilidad de hacer mas dinero
segun lo disminuido en larelacion al riesgo percibido de perder el dinero.

Por gjemplo, los que estan en € piso de los intercambios son |0s que tienen menos
cantidad de paciencia, son los mas impulsivos, es por haberse decepcionado |o mas
facilmente posible, y por lo tanto tienen los objetivos mas pequefios del precio y las
perspectivas més cortas del marco en tiempo. Consecuentemente, son |os mas activosy
todos intentaran hacer la misma cosa en € mismo tiempo. Los anunciosy los inversores
o comerciantes al por menor se lestermina el dinero-$3$-PI SO, hay otros dos grupos
gue tienen diversos objetivos del precio y perspectivas del marco de tiempo. Los
individuos dentro de estos grupos también tenderan para actuar en el unisono,
trastornando el equilibrio en el mercado por su grado de participacion o lacarenciade la
participacion en cual quier momento dado. Usted puede determinar qué condiciones de
mercado en |as cual es son mas probabl e participar, qué condiciones confirmaran su
creencia sobre € futuro, y qué las decepcionard. Unavez que usted aprenda sus
caracteristicas Unicas, usted puede anticipar cOmo unos 0 mas grupos son probables a
actuar y determinarse como su actividad afectara el equilibrio del mercado y €

potencial parael movimiento del precio.

¢POR QUE NEGOCIAMOS?

Cada momento gue existimos nosotros estamos obrando reciprocamente con €
ambiente, nos estamos expresando de nuestra propia manera Unica, y estamos creando
asi nuestras vidas por la manera que vivimos. Todo lo que hacemos en cada momento es
de una ciertaforma de la manera que somos cuando nos expresamos. NOS expresamos
para satisfacer nuestras necesidades que deseamos, |0s deseos, y las metas. La mayoria
de los individuos pueden acanalar hoy sus energias para satisfacer sus necesidades méas
alladelosrequisitos del alimento y del abrigo, para hacer eso requieren el dinero. El
dinero permite un sistema del intercambio donde podemos negociar las mercanciasy los
servicios creados de |os individuos que se expresan en maneras altamente
especializadas. El dinero se hadesarrollado para convertirse en el objeto de nuestras
necesi dades porgue representa los medios o la trayectoria por 1os cuales podemos
expresarnos como individuos.

Todo el comportamiento es de unaforma de uno mismo y su expresion, y casi de
cualquier maneraen la cual un individuo desee expresarse en nuestra sociedad requiere
el dinero. Tanto en el nivel mas fundamental de la existencia cultural, €l dinero
representalalibertad de la expresion. Los individuos que se expresan en maneras
especializadas crean un sistema altamente compleo de lainterdependencia. Al
intercambiar mercanciasy servicios, los individuos tienen que acordar en el valor de
esas mercanciasy servicios para hacer un intercambio. Estoy definiendo € "valor"
como el grado relativo de importancia o €l potencial que tiene en satisfacer una
necesidad.

El precio real es el cual las mercancias se mantienen, entonces si se intercambian sera
determinada por laley economicafundamental de laofertay de lademanda. En
términos psicol6gicos, laley dela ofertay |la demanda esta fundada en miedo y avaricia
humana. El miedo y la avaricia obligaran ala gente que actie o no actle dependiendo
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de sus necesidades en |o referente a las condiciones externas percibidas. El precio para
las mercancias y los servicios sera determinado por las necesidades del individuo en la
relacion a su creencia en su capacidad de satisfacer esas necesidades. Se implica dentro
de esa creencia su opinién de la disponibilidad de las mercancias y los servicios que
necesitan.

Laavaricia se funda en una creencia en la escasez e inseguridad. Ambas creencias
generan miedo. Estoy definiendo la"avaricia' como creencia que nunca habra bastante
disponible para satisfacerse conjuntamente con una creencia que uno necesita siempre
mas, para sentirse seguro o satisfecho. La percepcion de que estas condiciones existen
internamente o externamente generardn un miedo que obligue a actuar auno, y otro no
acto, dependiendo de quién controla lafuente. EI comportamiento que alguien exhibe
serd constante con lo que creen que deben hacer para satisfacer €l déficit. Si dos o més
personas tienen los mismos miedos, y otros la misma voluntad ellos competen entre uno
y €l otro tipicamente por la fuente existente.

Si lafuente es algo que se limita en larelaciéon alanecesidad, las que estan en
necesidad competiran para la fuente disponible. Competirén con su buenavoluntad de
intercambiar méas recursos (y ganar mas dinero) de algun otro que puede también estar
en necesidad. Si, sin embargo, la fuente es grande en larelacion ala necesidad
(demanda), no habra miedo de la escasez; por |o tanto, la gente conservara sus recursos
(dinero) divirtiéndol os a otras necesidades o0 apenas esperando la posibilidad que el
precio se puede venir abgjo. Cualquier sistemade lainteraccion fundado en miedos
individuales de la carencia 0 de la escasez hara que el precio de las mercanciasy de
servicios fluctuar en larelacion a grado relativo de la seguridad o de lainseguridad que
estan siendo experimentadas por |as masas colectivas en cualquier momento dado.

Estos precios que fluctdan y crean el riesgo econdmico para todas ésas dependencias en
otros para satisfacer una necesidad que no puede llenarse. ¢Cual esriesgo? El riesgo es
la posibilidad de una pérdida neta de recursos personales (energia, dinero etc.) en €l
intercambio o la busqueda de satisfacer una necesidad. Los precios que flucttan
también crean las oportunidades para | os deseosos para asumir €l riesgo creado por el
movimiento del precio. Tanto alargo como a corto hay desacuerdo entre los individuos
sobre el valor de mercanciasy los servicios, los precios fluctuaran, de tal modo creando
las oportunidades para que |os comerciantes hagan el dinero si asumen los riesgos.

DEFINICION DE NEGOCIAR.

Defino negociar como dos que se intercambian algo de valor para satisfacer cierta
necesidad o meta. En &l contexto de la accion o de los mercados de futuros, los
participantes negocian con el propdsito Unico de acumular abundancia o de proteger
activos fisicos contra deterioros en su valor. Esencialmente, todos los inversores o
comerciantes en estos mercados, se les etigueta como |os especuladores o los

especul adores de comercio para acumular abundancia; es solamente una cuestion de
perspectiva. Para el especulador la motivacion para proteger €l valor de un activo contra
el riesgo econdémico es acumular todavia mas abundancia. El especulador negociara con
un grado mas alto de la certeza econémica transfiriendo €l riesgo creado y cambiando
precios a otro comerciante dispuesto.
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Tipicamente, sera el especulador en el otro lado del comercio que quiere asumir el
riesgo de cambiar |os precios para que la oportunidad acumule abundancia a esos
cambios. Por jemplo, los duefios comunes venderdn su accion porque creen que las
posibilidades del aprecio futuro de la accidn no existen en relacion a su gravamen del
riesgo al guardarlo. Pueden también vender incluso con expectativas del aprecio futuro
si hay unanecesidad de liquidar para satisfacer otras necesidades. L os compradores (del
otro lado del comercio) creen que la accidn apreciard su valor. Podemos asumir que €l
comprador cree esto porque la gente negocia ala abundancia del acumular. Puesto que
la meta de un comerciante es satisfacer una necesidad de acumular abundancia,
podemos asumir que la gente no entrar& consciente en un comercio creyendo que ella
perdera o que fallara en la satisfaccion de sus necesidades.

Porque todos los comerciantes tienen basicamente las mismas metas (ganar), podemos
entonces indicar que ningunos dos comerciantes entran en un comercio a menos que
tengan creencia de oposicion sobre el valor futuro que se esté negociando. Tenga
presente que el pago corriente de cualquier cosa es siempre una reflexion de cuanto esta
dispuesto pagar alguien, y de alguien quien esta dispuesto a vender en ese momento.
Asi pues, aunque debe haber acuerdo entre dos partidas para que un comercio existaen
un precio inherente dentro de latransaccidn. Y es desacuerdo completo entre el
comprador y €l vendedor en €l valor futuro de lo que é esté negociando cuando por
gjemplo, seriaincorrecto en laindicacion de que ningun duefio comin no vendera su
accion si € cree que tenia potencial para apreciarse en el futuro. Cuando é vende, é ha
dado basi camente desconfianza para que suba en |as posibilidades de apreciarse en €l
futuro.

Porqué hizo ¢compradel comprador? ¢Para perder el dinero? ¢Para ser incorrecto? No,
por supuesto no. La creencia del comprador en el valor futuro de la accion esta enfrente
deladel vendedor. Esta disparidad se ilustra més claramente con negociar de los
futuros. De interés verdadero esté creencia de la comunidad académica que los mercado
son eficientes, que asume que |os comerciantes tienen razones racionales de su
comportamiento, sabiendo lo que él esta haciendo y esta teniendo una buena razén de
hacerla. L os académicos también creen que los mercados son basicamente un azar o
juego, que parece ser una contradiccién completa a un mercado que se suponga para ser
eficiente. El hecho, sin embargo, es que e comportamiento de los mercado es sobre
todo irracional, si usted define racional como cualquier accion y que sea € resultado de
una metodol ogia especifica o se planee por adelantado y definitivamente no sea al azar
porque el comportamiento irracional es muy predecible. Si usted desea aprender a
predecir el movimiento del precio, usted no necesita prestar atencion alas razones. Qué
necesita usted hacer, debe determinarse en como la mayoria de comerciantes percibe las
condiciones externas en relacion a su miedo de la escasez, 0 su miedo de perder, o a
ambas.

Capitulo 8.
Las Tres Etapas Para Ser un Inversor Acertado.
Antes de que cubramos las tres etapas para ser un inversor o comerciante acertado, seria
una buenaidearepasar algo del material cubierto ya. En el ambiente del mercado usted

tiene que hacer lasreglas del juego y entonces tener la disciplina para seguir estas
reglas, aungue €l mercado se mueva de las maneras que le tentaran constantemente en la
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creencia de que usted no necesita seguir sus reglas esta vez. Este movimiento permite
gue usted complazca cualquier ilusion o distorsion de los juegos para usted en cualquier
momento dado. Usted no elegiria ciertamente sentir €l dolor (que enfrenta sus ilusiones
sobre el mercado) si hay algunainformacién razonable que apoyarala posibilidad de su
expectativa que es satisfecha. En un ambiente ilimitado, si usted no puede enfrentar la
realidad de una pérdida, entonces la posibilidad existe para que usted pierdatodo, en
cada comercio, si usted cree que negociando es como €l juego, é no es. En cualquier
juego de juego usted tiene que participar activamente para no perder y € no hacer nada
es parar perder. En el ambiente del mercado, usted como participante tiene que
conseguir estar activamente en unainversion o comercio, y a participar activamente
paraterminar con sus pérdidas. Si usted no hace nada, el potencial existe para perder
todo que usted posee.

Cuando usted participa en juegos de juego, usted sabe exactamente cudl es su riesgo y
los extremos del acontecimiento siempre. Con los mercados o la bolsa usted no sabe en
Ultimainstancia cua es su riesgo, incluso si le disciplinan bastante para utilizar STOP,
porque el mercado podria abrir brecha através de sus STOP y bajar mucho. También
porque el acontecimiento nuncaterminay esta en el movimiento constante, hay siempre
la posibilidad de conseguir |o que usted pierde en cualquier comercio. Usted no
necesitara participar activamente para conseguir recuperar |o que usted ha perdido;
usted apenas tiene que permanecer en su inversion o comercio y dejar al mercado
darselo. Consecuentemente, hay la tentacion constante de no cortar sus pérdidas que es
muy dificil deresistir. Porqué elije el dolor sobre la posibilidad de la fabricacion de una
recuperacion, cuando todo lo que usted necesita es hacer caso del riesgo.

USTED CREA SU EXPERIENCIA DEL MERCADO.

Cada equilibrio (del pago corriente) presenta a cada comerciante con una oportunidad a
lacomprabaja o alaventaalta concerniente al cambio siguiente. A excepcion del
tiempo que toma para gjecutar un comercio, €l es basicamente el mismo mercado para
todos nosotros. Usted puede percibir cualquier equilibrio dado como oportunidad de
gjecutar un comercio, o usted puede atrancarse agonicamente sobre |o que usted cree
gue es una oportunidad desaprovechada del cambio pasado del precio, o usted puede
refrenarse de tomar el comercio en €l precio uniforme actual aungue usted lo percibe
como oportunidad porque usted teme que el mercado pudiera ser incorrecto. El mercado
no crealas maneras de |las cuales usted |o percibe; refleja simplemente qué se esta
encendiendo adentro de usted en cualquier momento dado. Si usted percibié la
condicion de mercado actual como oportunidad y no actuaba en su opinion, o no la
realiz6 era una oportunidad hasta que después de que ocurriera el movimiento, otravez,
es unareflexion directa de su maquillgje psicol6gico Unico. Usted une € significado a
cualquier movimiento particular. Desde una perspectiva objetiva que la sefia siguiente
ira para arriba se puede describir como €l precio puede mover una sefial para arriba del
precio anterior. Eso es unarealidad, sobre ese cambio del precio que hace nosotros
estamos atentos continuamente. Sin embargo, un comerciante que no esta encima de una
sefiad podria ser laderrotafinal en una posicion corta que é habia estado llevando. A
otro comerciante, podria significar una oportunidad vendedora perfecta porque el
mercado apenas no puede pasar del ALTO.

A un tercer comerciante podria significar una oportunidad de compra porque el mercado
explotd un area de laresistencia, basada en la manera que él define resistencia. El



mercado ni elige ni tiene cualquier manera de elegir €l significado que usted une a
cualquier cambio particular del precio o que pone condicién. Por g emplo, usted podria
percibir una oportunidad de vender sin ganancias, y de actuar en esa opinién
incorporando € mercado con una posicién corta. Desde el punto que usted entro,
digamos el mercado entré en su favor y después se invirti6 violentamente. Al hacer esto
asi pues, pasd muy rgpidamente através de su punto de entraday guardo en ir para
arriba con solamente algunos periodos de descanso y pequefios retrazados de menor
importancia. Cadaresto o retrazado habria podido ser una oportunidad de salir de su
posicion cortay deinvertirse. ¢Qué le pararia? La respuesta esta adentro de usted. ¢S
usted respiré un suspiro de larelevacion cada vez que el mercado se detuvo brevemente
o retrazado un pedacito, el elegir creerlo finamente le vino todo encima, después le
pregunto, si le vino todo encima?

Este es posiblemente e hecho de que usted no tendra que enfrentarse y decirme que es
incorrecto. Eso esta otra vez adentro de usted. Usted elige (basado en el maquillaje de
su ambiente mental) y creer |as pausas que se paraban en los puntos, relevacion de la
confrontacion, en lugar de una posibilidad para tomar ventagja de una oportunidad de
eliminar su riesgo y una alta probabilidad para acumular un beneficio invirtiéndose. La
manera que el mercado se parecia a usted era realmente la manera que usted la cred en
su propia mente. Fuera de todas las opciones disponibles y maneras aternas de
considerar las posibilidades, usted elige una manera particular. Su propio marco mental
(controlando y las maneras en las cuales usted percibe lainformacion) le trabd en ese
comercio en perdidas.

L a Gnica manera que usted define una pérdida o (su creencia sobre €lla) y qué significa
que usted es una pieza de su maquillaje psicol 6gico. Su creencia obrara reciprocamente
con su opinién de lainformacion ambiental paraformar la manera particular que usted
escoge y que elige cualquier informacion que le sucede a usted en €l foco de su
atencién. El mercado no tiene nada que hacer con este proceso, aunque aqui es adonde
lainformacion esta viniendo. En el ambiente que negocia el resultado de sus decisiones
esinmediato, y para usted esimpotente cambiar cualquier cosa excepto su mente. La
energia que usted tiene que crear para procesar mas resultados satisfacientes de su
negociar reside su grado de flexibilidad mental. Usted tiene que aprender como fluir con
los mercados; usted es cualquier cosa adentro en armonia con ellos.

Cuanto menos aceptacion que usted tiene a diversos tipos de comportamiento con el
mercado, mas el mercado se le parece que esta girando y tiene queir a Dr. Jekyll y de
Sr. Hyde. En un momento esta satisfaciendo todas sus necesidades; en el siguiente es
como un monstruo codicioso que vatodo lgos. El Dr. Jekyll y Mr. Hyde caracteristicos
representantes de los mercados, solamente es su propiainflexibilidad mental de fluir
con los cambios, y su carencia de entender que usted se dalo mejor de su capacidad con
qué usted terminara para arriba subiendo, fuerade lo cudl estadisponible. Y dela
misma manera, qué usted esta perdido, y usted fue lgjos.

Usted no puede cambiar 10 que esta haciendo el mercado. Usted puede cambiarse
solamente de una manera que permita que usted percibalo que puede hacer después con
claridad y objetividad crecientes. ¢Como un inversor o comerciante que usted desea ser
y saber qué va a suceder después, con todo, como puede usted comenzar a saber qué
podria suceder después, si usted rechaza abrirse mentalmente de las maneras que
permiten que usted perciba las posibilidades mas probable? Es una contradiccion
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completaen el pensamiento el desear saber qué va a suceder después en un excedente
del acontecimiento que usted no tenga ningun control, y en la misma época de mantener
una estructura mental rigida que permita solamente un nimero muy limitado de
posibilidades.

Esta contradiccién en el pensamiento es el resultado de no entender la naturalezade la
creenciay coOmo limitar la opinion de una persona de lainformacion sobre el medio
ambiental. Cuando usted puso encendido el comercio, usted tuvo que tener cierta
creencia sobre € futuro. Lo qué usted necesita hacer es aprender como lanzarse de la
demanda que sus expectativas se satisfagan exactamente de la manera que usted espera
que él sea. Lanzarse de la demanda permitira que usted cambie de puesto su perspectiva
para percibir cual esquiera oportunidades que ahora existen en el mercado, como si usted
no tuviera un comercio con ilusion en todos. Todos nosotros estamos en una posicion de
tener que escoger y eegir lainformacién ambiental porque no podemos estar enterados
de todo inmediatamente. Si usted escoge y elige lainformacién de mercado en base de
tener que justificar su creencia, usted se esta poniendo en una desventgja extrema. Usted
excluira de su informacion el conocimiento que pueda ser més indicativo de la
consistenciadel mercado y de su potencial de moverse en cualquier direccion dada. Y
serd extremadamente dificil aprender como desarrollar una perspectiva para el "cuadro
grande,” ampliando su perspectiva del marco de tiempo. Aunque usted no puede
controlar realmente el movimiento del mercado, usted puede aprender como controlar
su opinion del mercado en movimiento de una manera que no le prohibe la objetividad
maxima. El aprender a percibir el objetivo aumentara su capacidad, deje que € mercado
le diga cuando conseguir estando adentro, y cuando salir. Usted puede aprender como
invertir o negociar donde usted no utiliza lainformacion parajustificar su creencia, y
percibir las posibilidades méas probables en cual quier momento dado.

Mientras que usted se construye una formaciéon solida de la penetracion y de entender
los funcionamientos de su ambiente mental (que presentaré en los capitulos 9 a 14),
usted aprenderd como cambiarse de las maneras que permitiran que usted perciba los
mercados desde una perspectiva eventual de un comercio objetivos intuitivo. Lo qué
ofreceré austed en el resto del libro es un proceso paso a paso de cOmo adaptarse para
funcionar de unaforma més efectiva en el ambiente que negocia. Esencialmente es un
proceso que le permitirdidentificar y manipular su creencia para ser mas consistente
con sus metas. Hay dos temas dominantes que forman la fundacion para este
acercamiento. Y a hemos cubierto e primero brevemente, eso que usted cree del
mercado y que usted experimenta en su propia mente basado en su creencia, opiniones,
intentos, y reglas. Y, e segundo, sus resultados que negocian sera unafuncion del grado
de habilidades que usted desarrolla en tres areas primarias: opinién, o su capacidad de
percibir oportunidad; ejecucion, o su capacidad de gecutar un comercio; y acumulacion,
0 su capacidad de permitir que su equilibrio de la cuenta crezca durante una época o una
serie de comercios.

PERCIBIR LA OPORTUNIDAD.

Su opinién de la oportunidad es una funcion de la profundidad de la penetracion en el
comportamiento del mercado. La profundidad de su penetracion en el comportamiento
de los mercados es equivalente al nimero de distinciones que usted puede hacer y la
calidad de estas distinciones. La opinién de la oportunidad es sinénima con su
expectativa de lo que hara el mercado después. Para ser eficaz, usted necesitara
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aprender como hacer |las clases de distinciones que proveeran a usted de unaindicacion
de una oportunidad de alta-probabilidad desde una perspectiva objetiva, qué [lamo
fabricacion de un gravamen sin compromiso de las probabilidades.

Para poder hacer una cierta clase de distinciones de la calidad que se convertiran
eventual en una"vision" de la perspectiva mas amplia, usted necesitara aprender cOmo
ampliar su perspectiva del marco del tiempo de la actividad del mercado. Hay varios
componentes a este proceso, pero |os dos méas importantes son (1) instituyendo un
acercamiento al invertir o negociar totalmente disciplinado, y (2) aprendiendo como
lanzarse de la energia emocional negativa almacenada en las memorias de cualesquiera
més alla de experiencias de inversiones. El acercamiento disciplinado le ayudara
naturalmente a desarrollar el grado de uno mismo con la confianza esencial para
funcionar con eficacia en un ambiente que no proporcione ninguna apreciacion externa
al limite ni controle su comportamiento, como lo hace la sociedad. Sin que ladisciplina,
de usted estara en la misericordia de sus propios impulsos libres y basicamente fuera del
control suyo. Por lo tanto, sin la disciplina de uno mismo la confianza se convierte en la
autodisciplina, usted temeralaimprevisién de su propio comportamiento. En el mismo
tiempo, usted proyectara probablemente este miedo en los mercados como siendo
errético y aparentemente imprevisible, cuando es su propio comportamiento que usted
teme.

Seria absurdo pensar que usted podria entender e comportamiento del mercado a
cualquier grado mayor, sin que usted entienda su propio comportamiento primero. Para
agarrar la naturaleza fundamental de su propio comportamiento, usted necesitara
entender a fondo todo el miedo de |os efectos que tenga en su opinién de lainformacion
sobre el medio ambiental. En el nivel mas fundamental, el miedo limitara su
conocimiento de lainformacion del mercado que podriaindicar claramente esas
posibilidades que estan en su favor y las que no lo estan. Cémo podria cualquier nivel
profundo de la penetracion en el comportamiento de mercado convertirse siempre si
usted se preocupa constantemente de |o que le puede hacer a usted y no puede
permanecer enfocado en el mercado con la consistenciay la estructura del mercado
mismo. El mercado no puede hacer cualquier cosa para usted, si usted se confiaen
actuar apropiadamente bajo cualquier condicion de mercado.

Aprender esto eslallave para ganar € nivel de la confianza que cada comerciante
necesita para ser acertado. En la perspectiva mas grande, el miedo reducirala
probabilidad de que usted se convierta siempre al punto de hacer las clases de
distinciones en el comportamiento del mercado donde usted adquiere una "vision" del
cuadro grande. Cuando usted entienda como funciona el miedo en su negociar y lo haya
conquistado, usted podra ver como el miedo funciona en el mercado en su totalidad y
después podra anticiparse alareaccion del grupo a ciertas clases de informacion. Si
usted no comenzo su carrera de negociar con la perspectiva mental apropiada o con un
acercamiento disciplinado, después es probable que usted haya sufrido un cierto grado
de dario psicologico. Defino dafio psicol 6gico como cualquier condicion mental que
tenga el potencia de generar miedo. La energia negativa almacenada en estas
experiencias (que cree y apoya una creencia sobre la naturaleza amenazadora del
ambiente) generara miedo a mismo grado que € grado de energia amacenado en la
memoria. Aprendiendo alanzarse del dolor, usted reducirael miedo y se abrira
autométi camente hasta nuevos conoci mientos sobre la natural eza de 1os mercados.
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Usted serd abierto por usted mismo para arriba, porque € miedo no le hara enangostar
su foco de atencion. En vez de ser centrado en la evitacion del dolor, usted puede estar
enfocado en o que le estan diciendo |os mercados. Aprender como lanzarse del miedo
también le liberara hasta de |o que piensa en las maneras creativas de las cuales usted
puede responder alas nuevas relaciones que usted esté percibiendo en el
comportamiento del mercado. Consecuentemente, usted aumentard su confianza en su
capacidad de responder apropiadamente a cualquier situacion del mercado dada.

EJECUTAR SUS COMERCIOS.

Su capacidad de gjecutar sus comercios es una funcion de la cantidad de miedo que
usted genera o la carenciade ello. El miedo es siempre €l resultado de su creencia sobre
la naturaleza amenazadora del ambiente. ¢Qué podia amenazar sobre el mercado? si no
tiene miedo y usted tiene la confianza y totalmente confiado en actuar apropiadamente
con un sistema dado, y bajo condiciones de mercado. Esencialmente, 1o qué usted teme
no son los mercados, sino su inhabilidad de hacer 1o que usted necesita hacer, cuando
usted necesita hacerlo, sin la vacilacion. En su relacion con los mercados usted tuvo que
aprender a que tener miedo. Lo qué usted aprendio a temer era un resultado de lo que
usted hizo paratener ese dolor causado. Era €l resultado de su dolor, de su no saber cual
hacer después eso dio lugar a un resultado que usted ni espero ni penso.

En el ambiente del mercado usted esta libre para actuar o no actuar; los mercados no
pueden hacer cualquier cosa a usted que usted no permita, incluso si estafuerade la
ignorancia o desde un sentido completo de debilidad. Los efectos del miedo en su
comportamiento son obvios, limitando hasta el punto de lainmovilidad completa. Si
usted no puede ejecutar sus comercios correctamente, incluso cuando usted percibe la
oportunidad més perfecta, eso es porque usted no se halanzado del dolor contenido en
la memoria de Ultimas experiencias que negociabay porgue usted todavia no se confia
para actuar apropiadamente en el sistema dado en condiciones. Si ho en usted , no
habria miedo o inmovilidad.

ACUMULAR BENEFICIOS.

Su capacidad de acumular beneficios en un solo comercio o acumulativamente con
varios comercios durante un tiempo es una funcion de su grado de su misma valuacion.
Este sentido de su misma valuacion es, de hecho, € componente psicol 6gico méas
importante del éxito y eliminaratodos |los otros en la determinacion de sus resultados.
Su grado de su misma valuacion regulara cuanto dinero usted se dara a usted mismo (el
mercado no le da el dinero, usted selo da s se basa en su capacidad de percibir la
oportunidad y el gecutar un comercio) fueradel potencial maximo disponible o
perceptible en cualquier perspectiva dada del marco del momento o del tiempo. Sin
importar la profundidad que tenga de entender el comportamiento del mercado o lo qué
usted conscientemente quiere, usted "solamente se" dara ha usted mismo la cantidad de
dinero que corresponda a su nivel de su misma valuacion. Este concepto se puede
explicar con unailustracion simple. ¢, si usted percibe una oportunidad, para basar en su
definicion o qué mercado tiene la condicidn para constituir una oportunidad, y no lleva
a cabo la gjecucion de uno comercio, qué lo paro a usted? En mi mente, puede haber
solamente dos razones posibles. EI miedo o fracaso le inmovilizo, o usted esta luchando
contra un sistema de creencia (valor) que diga que usted no merece €l dinero. Si no,
usted habria actuado con su opinion.
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AUTOACEPTACION.

L as segundas habilidades del tema que proporciona una fundacion para el sistemade la
creencia gue estoy ofrreciendo son esa transformacion personal, del crecimiento, y el
aprender nuevas funciones son de la aceptacion de uno mismo. Su intento de aprender
una nueva habilidad o manera de expresarse es esencia mente una tentativa de crear una
nueva dimension de si mismo. Es una meta que usted ha proyectado hacia el futuro que
usted entonces procurara satisfacer creciendo en ello. El mercado le hara completamente
y naturalmente afrontar |0 que esta dentro de usted en una base de momento a momento.
Cuando estd adentro de usted podria ser confianza o miedo, una opinién de la
oportunidad o pérdida, alojamiento o avaricia, objetividad o ilusion incontrolable. El
mercado apenas reflgja estas condiciones mentales, €l no las crea. Por |o tanto, para
crecer en una nueva expresion gque (satisfaga su meta de ser un comerciante mas
acertado), usted necesitard aprender cOmo aceptar la existencia de cualesquiera de estas
condiciones mentales negativas y de |os componentes psicol égicos que los creen.

La cultivacion de una creencia en aceptar 1o que usted encuentra dentro le darala base
gue usted necesita paratrabgjar y cambiar estas condiciones. Parailustrar este concepto
de la aceptacién de uno mismo, relacionaré a usted con un g emplo de un comerciante
de piso que vino ami para ayudarle porque &l deseaba cambiar su estilo de negociar.
Cuando é primero fue a piso de abajo & consiguié el codigo para el piso de arriba para
especular porque parecia de una manera facil para hacer el dinero. Sin embargo, é
pronto encontré que queriaintentar cambiar su estilo para una o dos sefiales en el
enlace, era demasiado fisicamente se agotaba, y justo porque é tuvo que competir con
muchos comerciantes.

El decidia que & necesitaba aprender cdmo colgar a sus comercios més de una o dos
puntos. La primera cosa gque le hicimos era proyectar sus comercios. Utilizamos algunas
técnicas bastante simples para identificar puntosintradiarios de ayuday de laresistencia
dentro delagama 7 10 puntos. El plan estaba para que é esté parado en el ordenador y
espere €l precio para hacer su blanco, en el (soporte de lacomprao ventaen la
resistencia), y gjecutar el comercio, y esperaa mercado para hacer su objetivo, y
después sale del comercio. Si en el negocio atrabes del mercado de su punto de entrada
es en ladireccion opuesta por mas de dos o tres puntos, le supusieron gjecutar la pérdida
sin vacilacién. De acuerdo con nuestra valoracion de la confiabilidad de los nimeros del
soportey de laresistencia, creimos que €l no necesito arriesgar mas de dos o tres puntos
parasaber si el comercio ibaatrabajar o no.

El primer dia que él intentd gjecutar su plan, € muy a mano esperando al mercado para
hacer su punto de entrada. Sin embargo, cuando vino la hora de g ecutar el comercio, é
no podria hacerlo. Lo supusieron comprar en un nivel de soporte, y é no lo hizo porque
él pensd que iba a seguir yendo mas para ABAJO al romperse el soporte. Cuando el
mercado no se quedd en el curso de mas abajo y echd dosy tres empujones méas ato que
lo que era su punto de asiento de apertura, él sigui6 adelante y compré un contrato.
Desde alli se supuso que él esperaria hasta que €l mercado girar atrés ", hastala prueba
de laresistencia que era hacer 10 puntos mas alto que a principio de la entrada
intencionada, pero ahora eran solo siete puntos. En vez de esperar a mercado paragirar
asu objetivo, é consiguid un comercio tan pronto como é tuviera dos puntos de
beneficio. Un rato corto méas adelante cuando € mercado roté hasta el &reade la
resistencia, € hizo lamisma cosa que € hizo en el primer comercio. El no consiguié
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todo en su precio porque é pensd que el mercado iba a esperarse en ir; por encimade la
resistencia, y él vendio tres puntos mas bajo de lo que él penso originalmente y después
sali6 haciendo un punto de beneficio, no esperando una rotacion completa. El se hizo
responsable, pero é no hizo lo que le supusieron. El no consiguié adaptarse adentro en
el precio del nuevo sistema, é hizo lo que é pensd, "dejando varias sefiales en latabla,"
para hablar.

Este es un hombre muy rico que tenia que arriesgar solamente dos o tres puntos para
descubrir si el comercio ibaatrabajar y no podria hacerlo. De la misma manera, €l
estaba tan desesperado por un triunfo que é no podria esperar su objetivo del beneficio
indicando, él no podria hacer bien la operacion porque é se ha quemado también
muchas veces. Su reserva de experiencias negativas no tenia obviamente nada que hacer
con la probabilidad del mercado en el comportamiento o del funcionamiento estratégico
particular o no. Cudl eraalin mas importante, sin embargo, era su carenciade la
aceptacion para su nivel actual del desarrollo de la habilidad. Su céleraintensa sobre su
funcionamiento indicd claramente que é no podria aceptar en donde él estaba o los
resultados que produjo. Ese primer dia no era una experiencia positiva para él, aunque é
tenia su primer dia que ganaba en un rato largo. Su carencia de la aceptacién en uno
mismo no |le ayudara ciertamente a operar con ilusién en los comercios que gane en €l
futuro; de hecho, él se cavara un agujero mas profundo, y €l tendra que trabajar en su
salidasi él deseaalcanzar € éxito que é desea.

Mientras paso un tiempo corto, y é se hizo cada vez mas, més confidente con su
capacidad de definir una oportunidad con una alta probabilidad del éxito. Casi cada
comercio que él puso ilusionado entraba inmediatamente en su favor, asi que él se
encontraria raramente en un comercio de perdidas. Pero cada dia también |legaba a ser
siempre mas exasperando porque él todavia sostenia solamente encendido para hacer
uno o dos puntos de beneficio y degjando varios puntos en la tabla con el mercado
rotando para probar el nivel siguiente de soporte 0 de laresistencia. Lo que eraalin mas
dificil paraque é lo intentara, era que muchas veces é habia comprado en el punto alto
o habia vendido el punto bajo del dia. Por supuesto, él no sabia cuando ibaaser €l atoo
el punto bajo del dia, pero pareciéndose al pasado, é apenas no podria ocuparse del
hecho de que & consiguié solamente una o dos puntos de él. Sabia que la presion erade
estar adentro del edificio de él porque cadadia él hizo méas excusas para relacionarlas
con el mercado, €l porgué é no hacialo que le supusieron, y tenia menosy menos
tolerancia a escuchar cualquier cosa, y tuve que decirle sobre la situacion. Todas estas
excusas eran justas unaindicacion que é no aceptariaquien él era, en relacion aquién
él desed desesperadamente creer ser ya. El se complacia obviamente en lailusion para
ser lapersona que él desed creer, y que él estuvieraya con todo lo que requirieray que
él aprende a ser paciente, reconoce quién es él ahora, eraasi porque é no podia
concentrarse en lo que él necesita aprender y perdonarse por |o que él creyd ser, y sus
ultimos errores e insuficiencias.

Sin embargo, esto seriamuy dificil porque el ser impaciente con la gente |o habia tenido
siempre qué é desed, mientras € trataba a la gente que percibia como mas débiles que
él. ¢Y porqué é debe tener que ahora aprender como ser paciente? Ademéasde é s
fuera paciente con é, haria dificil de justificar su posturaimpaciente, intolerante hacia
otros que "no aprendieron” lo bastante rgpido o "equivocaciones incurridas." No oi de €l
nada por un rato y acabo por asumir que él no hacia cualquier cosa diferente. Entonces
un dia después del cierre él [lamo para decirme que él iba a comenzar a negociar una
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posicion de 20 contratos. Sin nada sobre lo que é hacia o habia cambiado, excepto que
él teniavarios dias que ganaba en una fila que consistia en uno y dos puntos ganadores.
Sabia que él seinstalaba para un dia perdidoso grande, aunque no selo indiqué esto aé
en nuestra conversacion.

En su sistema mental é razonaba que negociando un tamafio méas grande, y que con €l
contrato de él haria bastante dinero para probarse y decia ala gente que é finalmente
habiallegado alo alto, que é era un comerciante acertado, y que é no era una persona
conforme a miedos profundos arraigados. Que no podia estarse parado, y que queria el
"progreso,” todo se lo decia él, dicho era que no pensé que eramuy prudente para que é
negociara una posicion de 20-contratos, puesto que é no habia desarrollado las
habilidades psicol 6gicas 0 mecanicas para dirigir una posicion de ese tamafio. El grufio
y colgd el teléfono. El perdi6 e diasiguiente casi $3.000.00 en la posicién que
negociaba con 20-contratos. El dio de nuevo alos mercados todos sus beneficios, masy
maés, de todos sus esfuerzos acertados durante el pasado y de una mitad de las semanas
de negociar. En ese punto € eralisto a escuchar un plan en como él podria aprender a
coémo ser y aceptar de si, y como negociar con ilusion sus comercios que ganaba. Lo que
sigue es otro gjemplo de un comerciante que ha aprendido de uno mismo la aceptacion.

Este comerciante trabaja para una firma de corretaje local, maneja las posiciones del
seto paralasinstituciones financieras, y también negocia para su propia cuenta
Comence atrabajar con él sobre una base bastante regular cerca de tres afos antes de la
experienciayo estaba alrededor relacionandome. EI me llamé un dia para decirme como
de orgulloso él estaba de invertir su posicion a respecto a su comercio del dia pasado.
El dijo que & cort6 sus pérdidas sin lavacilacion y que invirti su posicion de ser corto
air delargo. Le encanto que é no sintiera ningun conflicto, resistencia, o angustia
mental. El reconoci6 qué era necesario hacer 1o que é hizo, y él 1o hizo. Sin embargo,
poco después é hizo su revocacion, uno de los comerciantes de piso, que trabajaron
paralos mismos pedidos de clientes que llevaban, |o llamé del piso con un cierto
consejo amistoso de que él debe salir de su posicion larga. Ahora, mi cliente habia
resuelto que de largo hacer eso él no pondria de ninguna manera para otro comerciante
del mercado. El tenia conocimiento excelente de los mercados y a creido que & podria
confiar en su capacidad de definir totalmente una oportunidad, y de hacer los
gravamenes del potencial para que el mercado se mueva. Por |lo menos él pensd y dijolo
gue él creyd que confiaba. Después de que é consiguieralallamadatelefénica, é se
permitié con conocimiento que fuerainfluenciado por 1o que dijo este otro comerciante
de piso y sali6 de su posicion. En € plazo de 10 minutos de hacer esto el mercado
(enlace) reunio 15 puntos, apenas sobre o que pensd mi cliente originalmente que tenia
el potencia de hacer cuando é puso la posicién con ilusion.

El dej6 15 puntos en la tabla porque é dgjo que otrainfluencia del otro comerciante en
su opinion del mercado. Sin embargo, é no opino esta experiencia es como una
oportunidad perdida. El lavio como ejemplo de cémo €él no tenia, en fechatodavia,

total mente lanzadas |as opiniones de la gente del mercado. El no falt6 a una oportunidad
porque lo estuvo dado a las condiciones ambiental es que trabajaba debajo (alguien que
lo llamabay era una condicion ambiental que él no tenia ningun control sobre la
excepcion de no poner ninguna significacion en el informe de la oportunidad. Si €l
hubiera sido preparado psicol 6gicamente, €l habria permanecido con su plan original,
realizando sin que alguna otra opinidn del mercado va a ser mas objetivo que la suya.
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Ademés, en vista de las habilidades que él tenia desarrolladas ya, su objetividad seria
generalmente mucho menos. Pues usted cultiva una creencia mas fuerte en uno mismo
su aceptacién, usted entonces se realizard como el mercado se refleja de nuevo a usted,
su nivel del desarrollo de la habilidad junto con lainformacion que indicara lo que usted
necesita para trabgjar ilusionado parallegar a ser siempre mas acertado. Cada momento
entonces se convertira en unaindicacion perfecta de sus habilidades y de su grado de
confianza en uno mismo y su valuacion, dandole una base slida de la cual puede
mejorar y aprender. Usted entendera eventual en un nivel muy préactico como usted esta
haciéndolo siempre lo mejor que usted puede porque sus resultados serén el resultado de
su profundidad de la penetracion en la naturaleza del ambiente del mercado, y su
capacidad de actuar en |o que usted percibe.

No habra ningunarazon de no aceptar estos resultados pues usted aumenta su
comprension de como adaptarse al detalle del juego fijado de condiciones ambientalesy
realizar |la energiainherente dentro de esta comprension. Si usted negara esta perfeccion
del momento (una carencia de uno mismo es aceptada), usted, en efecto, se estaria
negando la clase de informacién que usted necesita para crecer en las habilidades que
usted esté procurando aprender. Usted no puede crecer o ampliarse si usted esta
negando la existencia de lainformacién sobre el medio ambiental que indicaria
claramente su nivel del desarrollo. Ni puede usted adquirir habilidades eficaces cuando
usted intenta construir una base de lailusién sobre la naturaleza del ambiente y de usted
mismo. Si usted no reconoce su punto de partida verdadero, usted no puede tomar la
medida mas apropiada siguiente del desarrollo de ninguna habilidad que usted se
proponga aprender. EI componente mas esencial del proceso de la transformacion que
esta aprendiendo de como reconocer y entonces claramente echa hacia afuerala
creencia que discuta para el status quo, creencia que defienda contralaintrusion de la
informacion ambiental que usted rechaza considerar, y esta aprendiendo como leer €l
ambiente de una manera que sefiale claramente ala mayoria de la trayectoria apropiada
para satisfacerse.

n); é no fue preparado simplemente psicologicamente paratomar ventaja.

Parte 111

Construccion de un Marco para Nuestra Comprension.

En el comienzo de este libro, dije que seria una guia paso a paso en el proceso de
adaptarse al ambiente que negocia. El primer paso en este proceso de la adaptacion esta
reconociendo la necesidad de adaptarse. Si usted no puede manipular o forzar los
mercados para cambiarlos de una manera que satisfaga sus necesidades, después usted
necesitara aprender cOmo cambiarse usted para satisfacerse sus necesidades. Los
mercados no tienen ningunos limites o restriccion en las maneras en las cuales usted
elige expresarse, en ese respecto; de su semejante en el ambiente cultural, usted tiene
todala energia. El propésito primario de la parte 11, la naturaleza del ambiente en que
negociaba desde una perspectiva psicoldgica, era precisar algunas de las diferencias
extensas entre el ambiente que negociabay el ambiente social que nos ensefiaron a
funcionar en y ademostrar claramente una necesidad de una nueva perspectiva. Los dos
pasos siguientes en este proceso son aprender como a (1) identificar exactamente qué
cambios usted necesitarealizar parafuncionar con éxito en el ambiente que negociay
(2) como efectuar cualquier cambios mental es que sean necesarios. La manipulacion del
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ambiente fisico es tan facil como moviendo unasillaa partir de un lugar a otro porque
aqui es donde usted desea 0 necesita sentarse. Sin embargo, para cambiarse consciente a
lafuncion con mas eficacia en un ambiente del mercado que no responda a sus
tentativas de manipular requerira de entender cuidadoso de la naturalezay el
funcionamiento de su ambiente mental.

L os tipos de cambios que usted necesitararealizar caerén en dos amplias categorias.
Primero, usted necesitard aprender algunas habilidades mental es sofisticadas para
adaptarse mas fécilmente alos cambios constantes con los cuales e mercado se enfrenta
austed y que requerira neutralizar alguna creencia cultura cominmente llevada a cabo
sobre éxito. (éstas son la creencia que tienen el potencia de torcer lainformacion del
mercado.) En segundo lugar, usted necesitara probablemente deshacer cualquier lesion
psicol 6gica que usted pudo haber sostenido de su actividad de negociar en el pasado.
Cualquier lesion psicol 6gica disminuye su capacidad de g ecutar sus comercios
correctamente. Hay obviamente una multiplicidad de pasos secundarios para aprender
como identificar lo que usted necesita aprender, 10 que usted necesita cambiar, y como
realizar esos cambios.

L os seis capitul os en esta parte son organizados para tomarle con este proceso de la
adaptacion proviniendo de usted |a penetracion que usted necesitara entender 10 que
usted tiene que hacer y porgué. La primera cosa que usted necesitara es un marco
estructural para hacer las cosas que entran encendido en su ambiente mental méas
tangible y concreto. Para darle este marco, describiré, defino, y organizo las piezas del
ambiente mental en un contexto manejable donde usted puede (1) entender su
comportamiento, (2) aprende las varias técnicas para manipular su ambiente mental en
su direccion consciente para ser mas constante con las condiciones ambientalesy sus
metas, y (3) aprende como monitor su relacion con el ambiente exterior. Es esencial que
usted aprenda cdmo supervisar su relacion entre el ambiente interior y exterior porque
nuestras metas, intentos, expectativas, necesita, y desea son todas las piezas de nuestro
ambiente mental que proyectamos hacia fuera en el ambiente fisico para el
cumplimiento en un cierto momento en el futuro. Es decir son todos |os componentes
del ambiente mental que suceda o no suceda en el mundo de la comprobacion del
exterior. Usted necesita poder reconocer inmediatamente (especial mente como
comerciante) cuando usted tiene €l potencial de torcer lainformacion exterior para ser
constante con los componentes internos. Estas distorsiones daran lugar inevitable a
dolor y alesién psicol6gica, qué me prepongo demostrar en |os capitul os siguientes es
aungue usted no puede dar vuelta a sus 0jos internos para ver realmente estas piezas
mentales del ambiente mental, é no las hace menos verdaderas. Ademés, no es
necesario dar vuelta a nuestros 0jos internos porque apenas aprendemos facilmente a
definir cud esta dentro de nuestro ambiente mental por 10 que vemosy experimentamos
en el ambiente de la comprobacién del exterior.

Haciendo |a conexidn entre o gque creemosy |o gqué experimentamos, seremos mucho
mas féciles al cambiar |o que experimentamos aprendiendo como manipular nuestra
creencia. Examinaremos la naturaleza de la creenciay coOmo actiian como sistemas de
gerenciaen e ambiente de informacion. Demostraré como nuestra creenciaindividual
sobre la naturaleza del mercado, y nuestra expectacion qué hara después, mangjaray
controlara el tipo y la calidad de lainformacion que nosotros percibimos sobre ella.
Analizando la dindmica de la opinion, usted podraidentificar de varias maneras de las
cual es todos nosotros tenemos | as limitaciones mentales del lugar en el comportamiento
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del mercado, y cémo estas limitaciones nos hacen torcer lainformacion del mercado.
Exploraremos a fondo la naturaleza del miedo y cémo obliga a todos nosotros a actuar
sin una opinién de la opcién.

El predominio de la fuerza subyacente detras de |as acciones de la mayoria de los
comerciantes que hacen alos precios moverse es miedo del miedo-de perder
(compitiendo paralafuente) y e miedo de lapérdida. Si usted realmente desea entender
el comportamiento del mercado para anticipar 10 que hara después, usted primero tendra
que aprender a entender las fuerzas subyacentes debajo de su propio comportamiento y
como usted las procesay maneja en informacion. Cuando usted entienda como
cualquier nimero de miedos relacionados con el mercado tipico funcionaen su viday
aprenda a lanzarse de €llos, usted, en efecto, se separara de la"muchedumbre." Cuando
usted se separe de la"muchedumbre” y se amplie lo que usted sabe sobre |as fuerzas
gue afectan su comportamiento para abarcar a grupo, sera mucho mas fécil anticipar 1o
que hard el grupo, porgue el grupo representara simplemente una version (colectiva)
mas grande de la manera que usted piensa. Es decir usted sabrd como otros
comerciantes se comportarén antes de que lo hagan porque usted podra observarlos
desde una perspectiva debido a su desarrollo més alla del estado de elegir el
funcionamiento fuera de miedo.

Mientras que usted gana en su comprension como de la creenciainteractiva con la
informacion sobre el medio ambiental y controlar su opinién paraformar su
experiencia, junto con aprender como distinguir entre € optimismo a ultranzay lo que
esta indicando el mercado sobre si mismo, usted podra eventual aprender como
controlar su opinién de la actividad del mercado de una manera que no le prohibala
cantidad mas grande de flexibilidad mental, donde usted sera capaz de cambiar de
puesto su perspectiva parafluir con los mercadosy para g ecutar sus comerciossin la
vacilacion. Si usted no puede cambiar o controlar |o que esta haciendo el mercado,
después la tnica opcion que usted ha dejado es controlarse de una manera que permita
que usted percibalo que puede hacer el mercado después con claridad y objetividad
crecientes, requiriendo un conocimiento de trabajo cuidadoso de la naturaleza de su
ambiente interno en larelacion al ambiente fisico externo.

Capitulo 9.
Entender |la Naturaleza del Ambiente Mental.

Entenderse y aprender cdmo funcionar dentro de su ambiente mental no es tan dificil
como usted puede pensar que es, sin embargo, reguiere que usted gane una comprension
cuidadosa de |as caracteristicas generales del ambiente mental, sus piezas, y como €l
trabaja, que es exactamente lo que se disefia esta parte del libro paradarle. La Gnica
razon por la que se pareceria cualquiera a esto asi que dificil no es porque nos ensefian
coémo hacerlo cuando somos jovenes. De hecho, nos ensefian generalmente y
exactamente |o opuesto al ambiente mental que es, un lugar misterioso que no puede ser
entendido. Consecuentemente, terminamos encima de definir componentes mentales de
una manera casual sin siempre realmente entender la relacién entre los componentes, o
larelacion que estos componentes tienen con el ambiente fisico del exterior en las
maneras que se determinan cOmo experimentamos en nuestras vidas.



Asi pues, si usted va atransformar o a adaptarse consciente para funcionar con més
eficacia como un comerciante, usted necesitard una comprension muy fundamental y
préctica de la naturaleza de estos componentes mentales y como funcionan. Como sera
explicado en un momento, alli estan las diferencias extensas en las caracteristicas del
ambiente mental) y del ambiente fisico (externo) en los cuales nuestro espacio y de los
cuerpos. Entender estas diferencias es un ingrediente dominante en €l proceso de
cambiarse. Un gemplo simple, €l libro de usted es de lecturay existe en el exterior de
usted, mientras que la etiqueta del libro (es decir, la percepcién es de su mente del libro)
0 cualquier otros pensamientos 0 sensaciones usted experimentaria como resultado de
esa etiquetay € significado que usted une a esto que esta ocurriendo todo en € interior
de usted.

Cualquier cosa que se enciende o que hagaen €l interior de usted constituirian su
ambiente mental; ¢todas sus experiencias y memorias de esas experiencias, toda su
creencia, toda la energia emociona unida a esa creencia, todas sus sensaciones,
necesitan, desean, |as expectativas, y las metas, y todos sus pensamientos, sin importar
si 0 no usted ha expresado éstos? |os pensamientos en el ambiente, hacen su paisgje
mental, sin embargo, antes de que exploremos las diferencias entre los ambientes
internos'y externos, deseo precisar el comun caracteristico alos dos. Ambos se
construyen de muchas piezas independientemente del funcionamiento (las "regiones’
serian una palabra mejor para describir el ambiente interno) que cooperen para hacer €l
conjunto. Lamayoriade la gente es muy familiar con sus piezas de cuerpo, incluso las
gue estén incluidas dentro de la cavidad del cuerpo. Estas piezas se componen de las
células que tienen funciones distintas. Funcionan independientemente y cooperan con
las otras piezas de cuerpo. La sumatotal de estas piezas de cooperacion es nuestro
cuerpo. Unailustracion simple seria que los 0jos no son oidos o pulmones, ellas son
piezas distintas que tienen funciones Unicas dentro del conjunto.

De lamisma manera, el ambiente mental se compone de un nimero que coopera pero de
regiones independi entemente de funcionamiento ese maguillae e conjunto de quiénes
somos. Por jemplo, una creencia no es un suefio, ni esta un pensamiento en la emocion.
La creencia, en los suefios, |os pensamientos, y las emociones son todas partes
separadas del ambiente mental que es interactivo de manera semejante (por 1o menos
conceptual) que sus manos obraran reciprocamente con sus 0j0s 0 su dedo con su nariz
0 sus pulmones con su corazén. Estoy sefialando esto porque la mayoria de la gente no
piensa en sus ambientes mental es de tales maneras especificas con distinciones
altamente refinadas entre las varias regiones y funcionan de manera en los componentes
dentro de esas regiones. La lista siguiente proporciona algunas de las categorias en las
cuales esta dividido el ambiente mental y los componentes asociados a cada categoria
que sera explicada en los cinco capitul os siguientes. Emociones Positivamente
Cargadas. El amor, felicidad, alegria, confianza, paz. Aceptacion emociones
negativamente: ¢Miedo, cdlera, odio, celos, desengario, confusion, impaciencia, tension,
ansiedad, traicion _? _ilusiones. Negaciones, racionalizaciones, creenciade las
distorsiones. . ¢?. . -, ?X. Intentos. Metas, expectativas de las aspiraciones. Desea, |0s
deseos, demandas ..?, las necesidades de, intuicion de la creatividad de esto no se piensa
para representar una lista completa de componentes'y de categorias del ambiente
mental. Sin embargo, es bastante comprensivo para servir |os objetivos de este libro,
gue debe darle bastante conocimiento de trabajo de como é funcionay obra
reciprocamente para efectuar cualquier cambio gque usted determine que es necesario
para negociar con éxito.
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CUAL ES EXACTAMENTE EL AMBIENTE MENTAL (INTERNO).
SER UN HOMBRE DE HIERRO.

Estoy definiendo el ambiente mental como lugar en donde toda la informacién sensorial
del ambiente fisico (informacion sensorial existente en lamaneradelacual e ambiente
fisico actlia como fuerza en nosotros. Los 0jos, los oidos, lanariz, € gusto, y € tacto)
consiguen clasificaciones, etiquetadas, organizadas, asociadas a, y amacenadas. Se
formalacreenciay los significados consiguen ser unidos. El ambiente mental es donde
nuestras experiencias del mundo exterior forman una estructura compleja de la creencia
sobre la naturaleza del ambiente fisico y de nuestrarelacion con ella. Hay dos cosas que
quisiera que usted observara sobre esta definicion. Primero, es limitada, porque no
considera las actividades mental es que generan de dentro, exclusiva lainformacién
sensorial del exterior. Esto es ago que ampliaré encendido mas adelante. En segundo
lugar, no estoy incluyendo €l cerebro como parte del ambiente mental, aunque la
actividad del ambiente mental ocurre dentro del cerebro. (porqué no estoy incluyendo
gue llegara a estar clara en un momento.) Una de las primeras caracteristicas que usted
puede notar sobre los componentes mental es enumerados es que son todos intangibles.
Usted no puede verlos, oir, tocar, probar, u oler, por o menos no mientras que existen
en el ambiente mental.

Por gjemplo, ninguin cirujano que funcionaba en tejido fino vivo del cerebro ha
encontrado siempre la creencia de su paciente, pensamientos, suefios, o las memorias,
aunque é sabia que estaban alli adentro en alguna parte. L os bioguimicos han
descubierto la DNA (écido deoxyribonucleic) mientras que trabajaen el nivel molecular
del maquillaje del tgjido fino y en fecha con todo no han encontrado uno de los
componentes mental es enumerados anteriormente. Con todo sabemos que existen
porque podemos experimentar |os resultados, alguna creencia o los pensamientos que
salen al exterior y les expresan en el ambiente fisico con su comportamiento. ¢Ahora,
paralos de usted que sean preguntandose que como hago gue estos componentes
mentales existen si no son tangibles y nadie los ha experimentado directamente? La
respuesta es, existen como forma de energia (y de energia que no tiene masa). Por
gjemplo, laluz pasara através de objetos fisicos o reflejara de ellos, pero laluz no
desplaza cualquier cosa, y la electricidad pasara a través de objetos, no desplazandolos.

L as entidades compuestas de &omos y de molécul as desplazaran a uno y otro como se
mueven en un espacio. La comunidad cientifica crey6 durante mucho tiempo que €
atomo eralo més pequefio, la mayoriadel blogue de edificio fundamental dela
existencia, solo lo descubrieron més adelante, que dentro de un aomo hay energia. Qué
cientificos no han cal culado todavia, es como hacer algo que existe sin lamasa (la
energia dentro del &omo) se convierte en algo que tiene atomo de lamasa. Es decir
como hace energia vaya, de no ser fisicala comprobacion. Pidieron a Albert Einstein
unavez gque diera su definicion de lamateriay é dijo que la"materia es ssmplemente
energia en unaforma de poderlo percibir por nuestros sentidos.” Incluso en € nivel
atomico e libro que usted ahora esta leyendo y la silla usted se esta sentando encendido
paraleerla aparece a sus sentidos como si sean solidos. Sin embargo, ése no es € caso
en todos nuestros sentidos, no todos |os sentidos pueden percibir cosas mientras que
existen en € nivel atdbmico adonde todo esta haciendo girar y hay espacio entre los
atomos.
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Sin embargo, €l punto que estoy haciendo es que toda la materia existe como energiaen
el nivel més profundo de la existencia (dentro del &omo), pero no toda la energia existe
como materia, como con laluz y la electricidad. En términos muy generales, la energia
mental, como ella existe en varias formas intangibles como creencia, las sensaciones,
las emociones, etcéteratiene el potencial de actuar con fuerza en nuestro
comportamiento y por o tanto como fuerza en el ambiente fisico del exterior que
corresponde ala maneraen la cual se expresa esta energia. Por gemplo, la energia
mental en laforma de una creencia o de una memoria de una experiencia puede motivar
a una persona para caminar através de un cuarto de cambiar €l canal en sutelevision
porque é cree un programa sobre otro cana es mas de mérito o agradable, hizo una
oferta el precio de un méas alto comun que el precio pasado porque él cree que sirve sus
mejores intereses, 0 que motiva masas de gente parair aguerrear para defender o para
promover lo que ella cree de sus necesidades de ser defendido o de ser promovido. Estas
accionesy sus efectos sobre el ambiente son el resultado de esta energia mental
expresada exterior.

(QUE ES LA EXPERIENCIA?

Experimentamos el mundo con nuestros cinco sentidos fisicos. Esto es conocimiento
comun. ¢Pero, cuando usted consigue bajar alos mismos fundamentos, qué sucede
realmente a nuestras experiencias del ambiente mientras que él va del externo (fisico) a
ambiente (mental) interno? Qué vemos, oiga, toque, pruebe, y € olor en un nivel fisico
se transforma en impul sos el éctricos de laenergiay se enviaa cerebro viael sistema
nervioso. Es decir, en e nivel mas bésico, la experiencia tangible del mundo exterior se
transforma en la energia el éctrica intangible, significando que el medio tangible donde
experimentamos nuestras vidas (el ambiente fisico) no tiene las mismas caracteristicas y
caracteristicas del medio que representay almacena estas experiencias en €l interior de
nosotros el (ambiente mental). Nosotros examinamos la voluntad de estas diferencias en
un nivel més practico en un momento. Si, a principio, parece absurdo pensar que
nuestras experiencias (informacién sobre el medio ambiental) estén transformadas en
energia eléctrica, después considerar que hemos estado utilizando una forma anédloga de
tecnol ogia mecanicamente por afios en la forma de teléfonos y de ordenadores.
Informacion, sonidos, e imégenes del almacenaje informético en un nimero de diversos
medios de la energia. Sonidos e imagenes del transporte de |os tel éfonos en la forma de
electricidad, de luz, o de microondas. Tan ordinario como todo esto, todavia hay algo
que fascina sobre un proceso vivo que transforma lainformacion sensorial (experiencia
tangible) en electricidad y é es un almacene de esa manera.

Todo lo que hemos aprendido (como individuos) sobre la naturaleza de nuestra
existencia se almacena en nuestro ambiente mental en un nivel intangible, en una
realidad no fisico (la energia es verdadera, con todo no es fisico porgue no consiste en
los atomos y las moléculas, asi puede ser dicho que la energia existe en unarealidad no
fisico). Anterior, no inclui el cerebro como parte del ambiente mental porque existe en
el nivel tangible de los &omosy de las moléculas (realidad fisica), mientras que €l
ambiente mental (energia en laforma de creencia, memorias, emociones, etcétera, sobre
la naturaleza del ambiente fisico resultando de nuestras experiencias) no existe en este
nivel tangible. Para ayudarle a entender esta distincion entre €l cerebroy el ambiente
mental, considere que el cerebro exclusivo del ambiente mental no es diferente de
ninguna computadora que no se tape en una cierta fuente de la corriente eléctrica
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En esta analogia, el ambiente mental corresponderia ala energia el éctrica que hace que
la computadora funcionatan bien como almacenar y llevar |as varias formas de
informacion, la computadora se disefiaparadirigir y €l hardware (fisico, mecanico, los
atomos, y las moléculas) corresponderiaal cerebro. Esta eslarazon por laque indiqué
en el principio del capitulo que hay diferencias extensas entre los ambientes mentalesy
fisicos. Todos los componentes mentales que enumeré existen en el nivel intangible de
laenergia, y mas importante, de la funcion con las mismas caracteristicas, y de
caracteristicas de la energia. Para entender |a naturaleza del ambiente mental, usted
necesita entender |as caracteristicas de la energia. Asi, qué me propongo hacer después
examinar las caracteristicasy las caracteristicas de las formas tipicas de la energia como
luz y electricidad y después las compara a las caracteristicas del ambiente mental para
establecer una correspondencia de los dos. Finalmente, en los cinco capitul os siguientes
ataré todo este material junto, para darle algunas técnicas muy practicas para mejorar su
capacidad de negociar con eficacia.

;COMO EL AMBIENTE MENTAL CORRESPONDE A LAS
CARACTERISTICASY A LASCARACTERISTICASDE LA ENERGIA?

LaEnergia.

Como sabemos ya, la energia no toma el espacio en el ambiente fisico porque no
desplaza cualquier cosa. Esta caracteristica de "ningiin espacio” de laenergiale dauna
calidad dimensional. Es decir cualquier cosa que no toma el espacio no tendra ningunas
dimensiones tangibles de la altura, de lalongitud, de la anchura, o del uniformes, por lo
menos no de las maneras de las cual es normal mente de estas caracteristicas. Esta
cualidad dimensional es probablemente &l concepto mas duro a agarrar sobre la

natural eza de la energia, porque la energia no es sin embargo dimensional, él puede
tomar una ciertaforma que seavisible a nuestros 0jos. Y cualquier cosa que esvisible
debe tener dimension de poderse medir. Puede parecerse como una contradiccion obvia
decir que la energia puede tomar una forma visible pero todavia no tener dimension,
pero no es. El megjor gemplo parailustrar esto esta con los holograma o la fotografia
hol6grafo. Con un proceso holografico usted puede crear unaimagen tridimensional en
laluz proyectada en el espacio que se puede considerar con |0s 0j0s, y aparecera tener
longitud, anchura, y circunferencia. Usted podriaincluso medir lalongitud o la anchura
de laimagen; sin embargo, sus manos pasarian con laimagen s usted intento, porque
realmente no hay cualquier cosaali, por |o menos no en un sentido fisico. Las imégenes
en luz no tienen ninguna sustanciafisica, asi que de una perspectiva fisica, también no
tienen ninguna dimension (concerniente a objetos fisicos, la energiano tiene
dimension.)

Las memorias o0 |as imagenes mental es (cual quier cosa que podemaos ver con nuestro ojo
interno, como visualizaciones, suefia despierto, o 1os suefios de la noche) podrian
funcionar mucho como un holograma de laimagen de laluz o uno del laser delaluz
gue no tiene ninguna comprobacién sustancia en €l espacio mientras que se relaciona
con ladistancia o la dimension no son una consideracion. El interior disponible del area
total de nuestros craneos son absol utamente pequefios, especialmente en relaciéon a qué
quepa una perspectiva mental. Podemos crear imagenes mentales de cualquier tamafio o
proporcion, con ningunas de las limitaciones dimensionales que existen en el ambiente
fisico porque estas iméagenes, como forma de la energia, no tienen ninguna sustancia
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fisicay existen asi en un estado de laformasin la dimensién, no tomando "ningun
espacio." Usted puede demostrar fécilmente este concepto con un gjercicio mental
simple. Ciérrese los ojos y represente el lugar pasado adonde usted fue en vacaciones.
¢Doénde usted permanecia? ¢Qué viajes cortos usted tomd? Cuando usted se imaginaba
adonde usted fue, usted se levantd y se movié desde su actual localizacion en el
ambiente fisico. ¢Usted se imaginaba el levantarse de su silla para hacer todos |os
preparacién que serian necesarios paratal vigje? ¢Usted consiguio en su cochey
condujo mentalmente cada milla a su destino, pues usted si usted iba realmente?
Probablemente no; laimagen de sus vacaciones pasadas acaba de hacer estallar muy
probablemente en su sentido. Es como si |e transportaran instantaneamente a estas
localizaciones, sin consideracion alguna hacia el espacio o la distancia que usted
necesitaria paraviajar para conseguir ali en el ambiente fisico. No habia "espacio” entre
su actual localizacion y laimagen del punto de las vacaciones que usted sostiene en sus
memorias.

L a natural eza de nuestros suefios también ilustra esta caracteristica del dimensional.
Primero, no hay limite sabido €l tipo de paisaje ideal que podriamos encontrarnos
adentro. Los suefios pueden estar segun lo variado y diverso asi pues, como el ambiente
fisico y todo més grande que €l interior disponible del espacio de nuestra cavidad del
craneo. Ademas, en nuestros suefios podemos cambiar instantaneamente las
localizaciones sin realmente viagjar a cualquier distancia. Por jemplo, usted podria
sofiar que usted esta en el sdtano de su casay entonces en el instante proximo esté en su
sitio vivo, sin realmente tener camin® recorrido de sus escaleras del sdtano o através de
otros cuartos para estar ali.

Velocidad.

L a segunda caracteristica que el ambiente mental comparte con laengriaesla
velocidad. La energia vigja en una velocidad increiblemente ata. Por gjemplo, los
recorridos en un indice de 186.000 millas por segundo, es bastante rapido vigjar
alrededor de latierra aproximadamente ocho veces en segundos. Esto es tan
rapidamente que en nuestros sentidos fisicos, aparece instantaneo o simultaneo. Qué
significo, é se mueve tan rgpidamente que nuestros sentidos fisicos no pueden detectar
el movimiento. Obviamente, podemos ver laluz, pero no podemos verlareamente al
moverse desde ninguna fuente dada a un cierto punto distante. ¢Por gjemplo, cuando
usted enciende unaluz en un cuarto oscuro, €l cuarto se iluminaen etapas mientras que
laluz vigade su fuente alas paredes? No, a nuestros ojos €l cuarto llenade laluz
instantaneamente, pareciéndose estar por todas partes inmediatamente, en un flash.

Nuestros 0jos no se construyen de una manera donde podemos hacer cualquier
distincion en e movimiento, asi que se parece como s no se mueva en todos. Esta
caracteristica instantanea de la luz se rel aciona absol utamente bien con el ambiente
mental. Pues precisé lo anterior, el recorrido del suefio puede ser y es generalmente
instantaneo. Mientras que usted esta teniendo un suefio, en un instante usted podria estar
en unacasay € siguiente usted podria estar en €l otro lado del mundo. Realmente no
hay ninguna horadel recorrido entre estas localizaciones ideales. Lo que, € mecanismo
mental incitaal cambio, crea una transferencia simultanea, tomando probablemente
tiempo tanto fisico (del reloj) como hace para que laluz se llene en un cuarto oscuro.
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Sin embargo, hay otra caracteristica mental (realmente méas de un fenémeno) queilustra
lo mejor posible lavelocidad alacua e ambiente mental funciona. Esto es algo que no
es experimentado por mucha gente, pero sin embargo divulgado por bastante gente en
incidentes total mente separados, sin relacion para confirmar su validez. Me estoy
refiriendo a fendmeno del tener su flash de la vida antes de que pase en laforma de una
imagen mental continua, del nacimiento al presente. Algo como esto sucede
generalmente solamente en |las situaciones peligrosas para la vida extremas donde la
persona cree que é es solamente en momentos de la muerte. En esos pocos momentos
antes de la muerte prevista, las vistas, los sonidos, el gusto, los olores, las sensaciones, y
las emociones de su vida entera son reexperimentar. Personal mente siempre que he
leido de o he oido a alguien contar de nuevo de tal experiencia, me deslumbro.

No entendia como la vida entera de una persona podria enrollar antes de su sentido en
una cuestion de momentos, cuando llevo afios la experiencia. Sin embargo, después de
mucha contemplacién, me ocurrié ami que laenergiaen lacua se amacenan nuestras
experiencias se mueve alas vel ocidades que son tan increiblemente rapidas que haria
que nuestras vidas se parecen absolutamente cortas en la comparacion, asi permitiendo
para que todas nuestras experiencias se enrollen cerca en momentos, sin importar cuanto
tiempo tomo realmente para tener las experiencias. Todo esto pudo ser un poco mas
facil paraentender si usted se imagina, como o hice, las experiencias almacenadas en
una corriente de mucha luz como lo qué usted veria cuando usted miraaunaestrella
distante. Hay una correlacion muy buena agui. Por gjemplo, los cientificos nos dicen
gue muchas de las estrellas mas cercanas alatierra, con excepcion de nuestro sol, estén
hasta ahora ausentes, que van incluso alavelocidad increible de 186.000 millas por
segundo.

Ahora, imagine las vistas, 10s sonidos, €l gusto, 1os olores, las sensaciones, y la emocion
de nuestras experiencias almacenadas en energia como corriente de las memorias que
pueden vigjar en €l futuro como un haz de luz, donde podemos utilizar nuestro sentido
paravagar entre el pasado distante al pasado mas reciente hasta el actual momento o
para proyectar estos recuerdos en el futuro. Si laenergiaen la cual se almacenan
nuestras experiencias puede moverse alas velocidades alas cuales seaigual o acercar a
lavelocidad de laluz, entonces ofreceria una explicacion creible en cuanto a cdmo es
posible que su vida entera se enrolle antes de su sentido en una cuestion de momentos.
Parailustrar esto parair méas lgjos, imagine todas sus experiencias estiradas hacia afuera
como un haz de luz y que usted podriavigjar en €l futuro alavelocidad de laluz. A esa
velocidad, uniforme en un par de segundos del tiempo del recorrido, usted podria
conseguir mucha informacion.

Por gjemplo, si acabamos de decidir arbitrariamente que tomé de 10.000 millas una
energia mental estiradas parallevar a cabo € valor de 1 afio de la experiencia, después,
alavelocidad de laluz, usted podria conseguir casi 19 afios de memorias en segundo
lugar. El reconocimiento de este fendmeno nos ayuda a agarrar uno de |os conceptos
mas dificiles sobre la naturaleza del ambiente mental que existe fuera de tiempo, como
lo sabemos. Es decir, nuestra comprobacion detecta nos traba en percibir un ambiente
limitado cercalas limitaciones del tiempo y del espacio tridimensional. Tenemos que la
experiencia de cada momento en una secuencialineal. No podemosir paraatrésy
experimentar el pasado que existio en e ambiente fisico; una vez que pase, se va para
siempre.
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Ni podemos movemos a continuacién en el futuro. El pasado no existe més, y €l futuro
no existe todavia. Qué existe ahora estan estas secuencias aparentemente sin fin "de
momentos' en & cud experimentamos nuestras vidas. Sin embargo, la energia mental
de nuestros componentes internos consiste en que funciona fuera de nuestro concepto
normal del tiempo y del espacio mientras que se experimenta en el ambiente fisico. En
el ambiente mental no hay limites o apremios espaciales del tiempo; podemos pensarnos
en cualquier direccién por favor: mas alladel, presente, o futuro. Y, no habria
tedricamente limites o limites en cuanto a cuanta informacién podria ser almacenada.

Indicado simplemente, que & tiempo es una funcién de nuestra opinion de la distancia
excesivadel movimiento o del espacio tridimensional. Es decir al tiempo que percibe,
usted necesita dos componentes dominantes. espacio gue tiene dimension, y
movimiento. Ambas caracteristicas existen obviamente en el ambiente fisico. Tiene
caracteristicas de lalongitud que consiste en, altura, anchura o grueso, y circunferencia
del espacio tridimensional. También el ambiente fisico esta en el movimiento constante.
Las, otras estrellas, los planetas, y sus lunas estan todas en el movimiento. Y aungue no
podemos percibirlo directamente, todo fisico esta en el movimiento en €l nivel atémico
y molecular. Todo estd haciendo girar alrededor algo mas grande que los &omosy de
las mol éculas méas minudscul os, |as estrellas més grandes y alos Sistemas Solares,
incluyendo los &omosy las moléculas en nuestros propios cuerpos.

Este movimiento que hace girar de latierray de su Orbita alrededor del sol actia como
fuerza en el ambiente, cambiando diaalanochey alanoche al dia, creando €l tiempo y
las estaciones asi como un nimero sin fin de otros ciclos ambientales. Todos estos
ciclos rodean cambios mentales (nuestros propios ciclos corporales incluyendo del
crecimiento, edad, respiracion, digestion, etcétera, resultando del movimiento de los
atomosy de las moléculas de nuestras células) actlian como fuerza en nuestras
aplicaciones fisicas, haciéndonos experimentar un ambiente constantemente que
cambia, un ciclo después de otro, en lamaneralineal recta, asi dandonos nuestra
opinidn del tiempo gque se estd moviendo siempre para el futuro. Si no podriamos
percibir el movimiento o una cierta clase de espacio tridimensional del excedente del
movimiento al acto como puntos de referencia para medir este movimiento, entonces
poder percibir pasar el tiempo. Por jemplo, si nosotros éramos conscientes pero de
alguna manerafijo en un estado de la animacion suspendida donde no teniamos ninguna
entrada sensorial, ninguna opinion de la clase de movimiento, no igualar un latido del
corazén, seriaimposible decir la diferencia entre algunos segundos o algunos dias.

Paramedir el tiempo, usted necesita un punto de saliday un punto de entrada; estos
puntos se pueden medir en la distancia o tiempo del pasado, pero usted necesita el
espacio tridimensional para conseguir sus puntos. Pensamos en un ambiente que sea
méas como una corriente donde nuestro sentido puede vagar libremente entre el Ultimo,
presente, y futuro sin consideracion alguna hacia el tiempo o espacio. Ademas, las
secuencias reales de los momentos que existen en el ambiente fisico no tienen ningn
efecto en la energia que nuestras memorias almacenan adentro. Las secuencias del
tiempo tienen solamente un efecto en el ambiente mental concerniente a impacto que €l
ambiente esta teniendo en nuestros sentidos en términos de la energia. Usted puede
demostrar facilmente esto intentando reconstruir de su memorialas 24 horas pasadas,
momento a momento. Dificil, no es. Ahora intente hacerlo para una semana.
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L as Unicas cosas que recordamos son |0s acontecimientos significativos, las
experiencias que tenian lamayoria del impacto en nuestros sentidos, las que estan con la
mayoria de la energia conectada con ellos. Eso es porque |as experiencias no se

registran en nuestras memorias como momentos del tiempo; se almacenan como cargas
de energia. Y como tal no tienen ningunarelacion apasar del tiempo de reloj fisico.
Recuerde, que la energia no existe como d&omosy moléculasy por lo tanto concerniente
anuestra opinion de pasar del tiempo, no se sujeta a este hecho de girar directo de todo
lo que seafisico. La energia puede seguir siendo parasitos atmosféricos o ser activa. Por
gjemplo, alguien o algo podria recordarle una experiencia que sucedi6 hace 20 afios, una
experienciaen la cual usted no ha pensado desde que ocurrié. Cuando usted tiene la
energia de esas memorias, usted reexperimentalas vistas, 10s sonidos, el gusto, los
olores, y el masimportante, las emociones de ese tiempo, como si nada hubiera
cambiado.

En su mente nada ha cambiado. La energia seguia siendo inactiva por 20 afios. Llegaa
ser activa cualquiera cuando elegimos pensar o reflgjar sobre cual estd adentro de
nosotros o cuando nos recuerdan inadvertidamente cudl esta adentro de nosotros.
Perceptiblemente positivo (agradable: feliz, alegre, etc.) o negativa (dolorosa: ) las
experiencias terrorificas, enojadas, odiosas se recuerdan facilmente debido ala cantidad
o laintensidad de la energia implicada con el acontecimiento. Estos tipos de
experiencias harén estallar en nuestra recoleccion consciente, en la voluntad. Pero, €l
intento para recordar cada vez en su vida que usted cepill6 sus dientes, tomé una bebida
del agua, abierta su puerta del refrigerador, o puesto sus zapatos y cal cetines encendido
y no estan facil. Estos acontecimientos son dificiles de recordar porque hay energia
muy pequefia conectado con cada uno de estos tipos de experiencias. Nuestras
memorias son como |os bolsillos de energia que podemos organizar cronol 6gicamente
por lafechay lahora, como en el ggemplo de la corriente-de-luz. Sin embargo, todos los
momentos sin incidentes entre |os momentos agitados se aparecen y desaparecer sin un
rastro o conseguir comprimirlos como si nunca sucedieran, aunque sabemos que o
hicieron. Debemos habernos puesto encendido nuestros zapatos y pegarnos un golpe
hace hoy un mes, pero que recordariamos probablemente caminar alrededor sin ellos;
eso pudo ser bastante insignificante de recordar. Lo qué leimos, como gemplo,
generalmente se olvida rapidamente porque el impacto es muy pequefio gue el ambiente
esta teniendo en nuestros sentidos. L as palabras impresas en una pagina tienen impacto
visual muy pequefio en larelacion alas actividades de una natural eza més experimental.
Por gjemplo, realmente el participar en un experimento de la biologia tendra un impacto
mucho mayor de una perspectiva de la energia que lectura de cerca. La energia
requerida para recordar algo que leemos tiene que ser generada dentro adentro de la
forma de concentracion.

Asi pues, lamanerade la cual experimentamos el tiempo dereloj estaen larelacion a
cua somos en la sensacion (impacto fisico o emocional) en cualquier momento dado.
Si, por g emplo, usted experimentaba terror, cada segundo del tiempo de reloj podria
parecerse facilmente como una hora es un dia. Cada momento de una experiencia
aterradora parece |o Ultimo para siempre porque el ambiente esta asaltando nuestros
sentidos. El impacto es tan doloroso que no podemos esperar |a experiencia para
terminar para estar fuera de esa situacion. Por |o tanto enfocariamos nuestra atencién
encendido cuanto tiempo el acontecimiento es duradero, mientras que lo esperabamos
paraterminar, asi retrasando nuestro sentido del tiempo. Las experiencias agradables
parecen volar cerca (no tenemos ningun concepto del tiempo al pasar) porque estamos
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en un estado de laaegriay delafelicidad, y nada nos recuerda en estos momentos por
la sensacion de la alegria. Salimos de ese estado de la mente cuando la experiencia
comienza a disminuir su grado de felicidad que nos hace centrarnos més en el desagrado
de lo que estamos experimentando (un cierto grado menos que aegria, iguale si es
aburrimiento) comparado alafelicidad que sentiamos. Cuando nuestro foco cambia de
puesto de la alegria (ningun concepto del tiempo pasa) "no puedo esperar esto para
terminar," nuestro sentido del tiempo retraso en proporcion con el desagrado de la
experiencia. En el ambiente fisico, las experiencias ocurren en los momentos del tiempo
que pasan uno después de otro, en lamaneralineal. Qué experimentamos en momentos
del tiempo (con nuestros sentidos fisicos) se transforma en energia eléctricay se
almacena como memoria concerniente a grado de impacto de la experiencia.

Las memorias no tienen ninguna restricciones impuesta ante ella por tiempo porque la
energia no esfisica. El tiempo es direccional, mientras que en nuestro ambiente mental
estamos libres de pensar de nuestras memorias a voluntad o apenas deseandolo.
Podemos experimentarlas como imagen mental, sonidos mentales, gusto mental,
etcétera. Cada una de nuestras memorias hace una pieza de nuestra identidad, porque
existen como forma de energia, y tienen el potencial de actuar como fuerza en nuestro
comportamiento. Sin importar si Somos conscientes de estas fuerzas especificas 0 no
nos hacen movernos a través del ambiente de ciertas maneras que corresponden alo que
hemos experimentado ya para crear mas experienciasy mas memorias. Esencialmente,
gué lo que estoy indicando es que nuestra existencia monta dos dimensiones a
horcajadas muy diversas simultaneamente. Vivimos adentro y percibimos € espacio
tridimensional, y, consecuentemente, nuestros sentidos fisicos estan conforme alas
limitaciones del tiempo, adonde un momento pasa después de otro en la manera lineal
recta, mientras que pensamos en una dimension donde €l tiempo y espacio mientras que
se percibe en el ambiente fisico no existe. Ahora, hay algunas implicaciones

psicol 6gicas muy importantes dentro del concepto tiempo y espacio para que no exista
en el ambiente mental, las implicaciones que tienen que hacer con nuestra aptitud para
experimentar felicidad, para satisfacer nuestras necesidades, y para alcanzar nuestras
metas, que son todas basicamente sinGnimas. Sin embargo, antes de que tratemos estas
implicaciones, usted necesitara entender cOmo |as experiencias se almacenan en grados
gue varian la energia de positivamente o negativamente cargada, qué llamo la "calidad
delaenergid’ que en nuestras memorias se almacenan adentro.

Capitulo 10.

Las Asociacionesy la Creencia Manegjan Ambientalmente la I nfor macion.

A partir del momento que nacemos en este mundo, nuestros actos de la existencia como
fuerza en el ambiente fisico. Tomamos un espacio que no se puede ocupar por cualquier
persona o cualquier cosa. Y, alternadamente, el ambiente fisico actlia como fuerzaen
nuestros sentidos fisicos, creando unarelacion de causa efecto entre nosotros mismosy
el ambiente. Esimportante para usted, y ahora observe que €l resto del libro que estoy
definiendo es el ambiente fisico en el sentido mas amplio posible, como todo lo de
afuera de nosotros mismos, incluyendo la gente. Ahora, en el nivel mas basico, creamos
la experiencia para nosotros mismos por el mero hecho de que existimos. Existir
implica gue nuestros sentidos estan vivos y que estamos obrando reciprocamente
(actuando como fuerza) con el ambiente, alterando su maquillgje y consistencia
mientras gue nos movemos con ella. Por jemplo, nuestro movimiento y el
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comportamiento fijan una serie sin fin de reacciones en cadena que alteren el paisaje de
ciertamanera, forma, o formas. E incluso cuando estamos activamente no cambian de
manipulaciones del ambiente de una cierta manera, todavia estamos tomando €l espacio
Y nos estamos sujetando asi a las fuerzas atmosféricas, tan bien como el cambiar causa
en el maguillgje de la atmdsfera de nuestra respiracion.

LAS MEMORIAS SE ALMACENAN COMO ENERGIA CARGADA.

L as experiencias que resultan de esta interaccion constante con el ambiente seran
transformadas en impul sos el éctricos de la energia. Como impulsos eléctricos de la
energia, las experiencias llevardn una carga el éctrica. La cargaserd o positivo o la
negativa, dependiendo de la clase de impacto en el ambiente que tenga en nuestros
sentidos. Por gjemplo, un bebé gritador esta actuando como fuerza en el ambiente. Mas
especificamente, € bebé esta creando un sonido que esta actuando como fuerzaen los
timpanos de cada uno en su vecindad. Como el ambiente responde a esta fuerza creard
la experiencia para el nifio y determinaralacarga eléctricao lacalidad de la energia que
seregistraen lamemoria del bebé. La"calidad de laenergia' es €l grado relativo de la
energia de positivamente 0 negativamente cargada en la cual se registrala experiencia.
Para el ggemplo, si el ambiente responde a nifio con una caricia calmante, expresando
amor y un sentido gque sus necesidades seran tomadas con cuidado, después la
experiencia seraregistrada en lamemoria del nifio con un cierto grado de energia
emocional positivamente cargada. El grado positivo dependera de laintensidad de la
experiencia, es decir, €l grado de impacto que el ambiente tenia en los sentidos del nifio.
L as experiencias agradables, felices, alegres, y carifiosas daran lugar al almacenaje de la
energia positivamente cargada. Si, sin embargo, €l ambiente responde aspero, de tal
manera en cuanto a que tiene un impacto violento en los sentidos del nifio, gritando (que
asalta sus timpanos) o dandole una palmada para producir dolor fisico, entonces la
experiencia seraregistrada en lamemoria del nifio con energia emocional
negativamente cargada al mismo grado que laintensidad de la experiencia. Hay dos
componentes béasi cos que hacen la calidad de energia en la cual se almacenan nuestras
memorias. El primer eslapolaridad de la carga, que podria ser positiva, neutral, o dela
negativa. EI componente del segundo es laintensidad de la carga que se extiende del
positivo extremo, que seria una experiencia de intensidad maxima creada una sensacion
de la carga negativa extrema, que seria una experiencia del terror desenfrenado. La
calidad de la energia es un concepto importante para que usted entienda porgue afecta el
tipo de aires que formamos sobre la naturaleza del ambiente, que alternadamente afecta
como percibimos lainformacion y obra reciprocamente con el ambiente.

L as Caracteristicas de la Ener gia Positivamente Car gada.

La energia positiva es expansiva. Promueve € crecimiento mental o aprender creando
un sentido de la confianza, que aternadamente da lugar a una franqueza para explorar y
para descubrir o desconocido. Estoy definiendo |o desconocido como cualquier cosa
gue exista como posibilidad en el ambiente fisico que todavia no reside en unacierta
forma en su ambiente mental. La energia Positiva perpeta nuestro sentido natural,
infantil de la curiosidad y la admiracion hacia el ambiente cuando todos nacemos.
Siguiendo los intereses de nuestro sentido natural de la curiosidad, obramos
reciprocamente el ambiente para crear experienciay para aprender algo previamente
desconocido a nosotros mismos, asi la generacién de un sentido del entusiasmo sobre la
vida, asi como el aumento de nuestra capacidad de funcionar en el ambiente porque



estamos continuando aprendiendo méas sobre las cosas de |a manera que existe con mas
eficacia. Hay unarelacion directa entre cuanto nos hemos permitido aprender sobre la
naturaleza del ambientey € grado de energia negativamente cargada en nuestro
ambiente mental. Lo estoy indicando de esta manera con €l énfasis en la negativa
porque ocurriraa aprender absolutamente de forma natural si no hay cualquier cosaen
el ambiente interno para pararlo. Es decir una ausencia del miedo (energia
negativamente cargada) es un factor critico en la determinacion de si 0 no nos haremos
disponibles para aprender cualquier cosa nueva, y para continuar creciendo

mental mente. Lance por gjemplo, juguetonamente a un nifio paraarribaen el airey
cojaloy d le pedird que lo haga repetidamente otra vez. Esta es su manera de obrar
reciprocamente con el ambiente para perpetuar |as sensaciones de una experiencia
positivamente cargada. La energia positiva es expansiva urgente para obrar
reciprocamente con el ambiente para crear mas experiencia para nosotros mismos. Mas
experimentos que aprendemos sobre la naturaleza del ambiente. Cuanto mas
aprendemos sobre |a naturaleza del ambiente, es mejor la capacidad para obrar
reciprocamente con més eficacia para satisfacer nuestras necesidades y para a canzar
nuestras metas. Las memorias positivamente cargadas nos dan el sentido de la confianza
gue permite caminar hacia €l intento de algo nuevo dando como resultado €l
crecimiento mental.

¢Las caracteristicas negativas?

Ahora, lance al mismo nifio para arriba en el aire como la primeravez, como en €
ejemplo anterior, pero en vez de cogerlo, se cae accidentalmente, y no solamente serala
voluntad de él €l no pedir que usted |o haga otra vez, él agacharse en terror en lamisma
sugerencia. La diferencia en su comportamiento, por supuesto, es €l resultado de las
diferencias entre las dos experiencias. En €l primer gjemplo, laexperienciaera
agradable, dando por resultado el almacenaje de |a energia positivamente cargada. En el
segundo gjemplo, la experiencia era dolorosa, dando por resultado el almacenagje de la
energia negativamente cargada. Sin importar si actuabamos como fuerza en el ambiente
(comportamiento motivado por nuestro sentido de la curiosidad) y si conseguimos una
reaccion dolorosa inesperada o involuntaria, en el ambiente, eso es inexperiencia por
nosotros mismos (con excepcién del hecho de que existimos), actuado como fuerzaen
nosotros de una manera que dio lugar a dolor, la experiencia daralugar alaformacion
de una memoria negativamente cargada.

L as memorias dolorosas generaran € miedo, haciéndonos percibir el ambiente como
amenazador en su capacidad de causar mas dolor en un cierto momento en el futuro. La
manera en que la percibiremos amenazaray correspondera a nuestra memoria de las
experiencias que dieron lugar al dolor en circunstancias o condiciones similares (las
cosas que tememos en el ambiente son esas cosas que hemos aprendido a reconocer
Ccomo nos amenazan). En contraste con las sensaciones de la confianza'y del bienestar
gue resultan de | as experiencias positivamente cargadas, actos del miedo como fuerza
limitadora o inhibidora en nuestro comportamiento y nuestra opinion de lainformacion
sobre el medio ambiental. Estoy seguro que cada uno que lea este libro en un cierto
punto ha experimentado |os efectos que el miedo puede tener en su comportamiento.
Puede hacernos funcionar de una situacion obviamente peligrosa o inmovilizarnos
totalmente al punto donde nuestro cuerpo no respondera a ningiin comando consciente.
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El miedo limita drésticamente nuestras opciones. Nos hace obrar reciprocamente con €l
ambiente de las maneras que se limitan ala estructura de nuestras memorias, sin
importar 1o que puede ofrecer el ambiente de la manera de una nueva experiencia, 0 nos
hace evitar una experiencia totalmente. El obrar reciprocamente con el ambiente da
lugar alaexperiencia, y la experienciadalugar aaprender. Si experimentamos el
presente ambiental basado en nuestro pasado individual, o evitamos totalmente la
experiencia en conjunto, no estamos aprendiendo cudl nos esta ofreciendo o el estando
disponible para ser aprendido del ambiente natural. El beneficio neto de una experiencia
dolorosa es que crea una memoria negativamente cargada, que aternadamente se creay
perpettaen un ciclo del miedo.

Los ciclos del miedo entonces crean ciclos del descontento y del disgusto porque
evitamos otra experiencia. Cuando evitamos la experiencia, nosotros hacemos un corte
en nosotros mismos, y apagamos la alegria que sentimos cuando estamos aprendiendo.
Apenas pues |os ciclos positivos son expansivos, 10s ciclos negativos son degenerativos.
Nuestras memorias dolorosas nos guardan de aprender como obrar reciprocamente con
el ambiente de las maneras eficaces y de satisfacciones que darian lugar a vidas més
felices y mas satisfacientes porque no estamos aprendiendo 1o que necesitamos saber
para experimentar algo diferente. Tema los limites de nuestra gama del comportamiento
y nuestra opinion de lainformacion sobre el medio ambiental. Las maneras de las cuales
limita nuestro comportamiento son obvias. Sin embargo, hay muchas maneras de las
cuales el miedo actlia en nuestra opinion que no es tan obvio; de hecho algunas de las
maneras pueden ser muy sutilesy dificiles de reconocer, hasta que uno aprende a como
buscar. Como inversor o comerciante, es esencial que usted pueda observar el
comportamiento del mercado de una perspectiva objetiva. Observarle objetivamente
necesitara aprender cOmo reconocer una variedad de miedos sutiles que destruyan su
capacidad de ser objetivos sin realmente saberla. Esto es un tema que cubriré con mucha
mayor profundidad, un poco mas lejos encendido. Sin embargo, antes de que pueda
hacer eso usted necesita entender la naturaleza de asociaciones y como la opinion crea
un lazo de la energia entre el ambiente mental del interior y el ambiente de la
comprobacion del exterior.

ASOCIACIONES.

L as asociaciones parecen ser una caracteristica natural de la manera de la cual
pensamos. Es decir, nuestros cerebros se atan con alambre de tal manera en cuanto a
formas similares del acoplamiento de informacion sobre el medio ambiental juntos
automati camente. Hacemos esto basicamente de dos maneras. Primero, hay una
propension natural de etiquetar la gente y |os objetos basados en algo caracteristico
prominente y después de categorizar en grupos sociables. Después de categorizar a
grupos por el sexo, color del pelo, color delapiel, profesidn, estado econdmico, fondo
educativo, etcétera, entonces nos asociamos cualquier experiencia o conocimiento que
tenemos sobre el grupo con cada uno y todo |0 que tenga esas mismas caracteristicas.
Por gjemplo, si tenemos una experiencia dolorosa con una persona que tenga un color
delapid diferente de & nuestro propio, asociaremos automaticamente cada uno a ese
color de lapiel con las calidades de esa experiencia. La segunda manera que nos
asociamos esta ligando la informacion sensorial extrafia a un cierto acontecimiento.

Si habia una cierta cancion que cantaba en laradio o un olor distintivo en €l aire alavez
que é experimentaba dolor, él asociaralacancion o el olor a dolor. Ahora, ambas de
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estas distinciones ambiental es (cierta cancion y cierto olor) seran conectadas con
energia negativa en su ambiente mental. Cuando €l nifio conseguia su azote é pudo
incluso no haber notado la cancion o el olor porque su atencion fue enfocada
obviamente en otras direcciones. Sin embargo, en el futuro siempre que € oigaque la
cancién o los olores que €l olor particular, ellos lo hard autométi camente experimentar
la energia negativa conectada con el azote. Incluso si son afios més adelante, y él se esta
gozando con la cosa pasada en su mente que es lamemoria de ese azote, si é oye quela
cancion particular o los olores que € olor particular, é lo llevara de nuevo a ese tiempo
como si fuera el actual momento, cambiando su experiencia de felicidad alacolera,
tristeza, o culpabilidad.

Por supuesto, este mismo principio también trabaja para las experiencias positivas. Un
gjemplo perfecto es muchas parejas tienen "una cancion” esa cancién ellas laasocian a
una cierta experiencia sexual o carifiosa intensa. Cuando oyen "su cancion,” los pondra
mental mente en las sensaciones de la experiencia que la cancion se asocia. De hecho, la
cancion puede venir eventual a simbolizar la calidad de larelacion entera, donde todas
las memorias y emociones conectadas con esas memorias funcionarén, sin embargo su
sentido sobre el oir la cancion. Las asociaciones son una funcién automética de la
manera de la cual lainformacion consigue organizada en nuestros sistemas mentales. La
mayoria de estas asociaciones son inadvertidas, significando que nosotros tenemos
energia positivamente o negativamente cargada conectada con |os varios el ementos del
ambiente, y no estamos consciente enterados de él. Podemos ver, oir, probar, u oler
ciertas cosas que, alternadamente, nos hagan sentir emociones y no saber porqué,
porgue no recordamos consciente conexion lainformacién sensorial extraia con el
acontecimiento primario.

EL LAZO DE LA ENERGIA ENTRE LOS AMBIENTES FiSICOS Y
MENTALES.

Ningunos de nosotros tienen acceso a "todala” informacién sobre el medio ambiental
gue existe en cualquier momento dado. Nuestros sentidos no se construyen de permitir
gue tomemos (veéase, oiga, toque, pruebe, u olor) todo inmediatamente. Si no podemos
estar enterados de todo, entonces debemos tener cierto mecanismo por el cual
escojamosy elijamos de lo que estamos enterados y damos nuestra atencion y
consideracion. Qué aprendemos a crea un lazo de la energia entre el ambiente interno y
el externo. Podemos llamar esta opinion del lazo de la energia. la"opinidon” esta
reconocer-con NUestros 0jos, oidos, nariz, gusto, y tocar en el ambiente fisico qué hemos
aprendido ya sobre é. Laenergia mental trabaja conjuntamente con nuestros sentidos
fisicos de separar, de categorizar, y de organizar lainformacion del ambiente basada en
las distinciones que hemos aprendido a hacer. Reconocemos |o que hemos aprendido en
el ambiente porque esta ya adentro de nosotros. Tiene que haber un marco mental para
aceptar lainformacion; si no, consigue rechazado, etiquetado como sin sentido, 0 no
percibido en todos, a menos que por supuesto estemos dispuestos a construir un marco
para él-ser y abiertos de aprender.

Distinciones.
L as distinciones hacen separaciones en lainformacion sobre el medio ambiental donde

no existié ninguna separacion anterior. Un nifio no hara una distincién entre una cuchara
y un lapiz hasta que alguien le ensefia la diferencia. Si no, é pondra por instinto ambos
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en su boca, hasta que la informaci én almacenada en su ambiente mental actlia como
fuerza en su percepcion paradistinguir entre los dos. Los objetos ambientales emiten la
informacion sobre si mismos, pero lainformacion que se percibe ya existe dentro de
cada uno individual, a menos que sea una experiencia nueva. La cucharay la
informacion sobre cudl esta crea un lazo de laenergiaentre €l interior y el exterior,
donde antes de que la distincién fuera aprendidala cucharay él 1apiz caeriaen igua
categoria que al poner en laboca. Cualquier cosa que no sabemos, pero existe en el
ambiente como posibilidad, es una distincion que no hemos aprendido hacer todavia. S
no hemos aprendido hacer la distincion, no percibiremos |os varios tipos de informacion
gue el ambiente esta emitiendo sobre si mismo.

Nosotros.

Por gjemplo, si abrierami computadora, o qué percibiria seria muy diferente de el de
un técnico de reparacion experto de la computadora. Todas las varias piezas que emiten
lainformacion sobre si mismos no significarian casi nada parami porque no hay
significado adentro de mi. Todas las piezas que mis 0jos estarian viendo caerian en esa
categoria grande porque no he aprendido a hacer ninguna distinciones entre las varias
piezas, mientras que €l técnico percibirialas partes de una manera muy diversa porque
él entiende el funcionamiento de las piezasy larelacion que € tiene la una con la otra.
Esa comprensién es el marco mental que estructurala manera particular de lacual é
percibe las piezas. Las piezas estarian dando lainformacion sobre si mismos que el no
pudo percibir porque el no puede hacer 10 que quiere é tiene la estructura mental para
percibirlo. Aprender como leer |os mercados para reconocer una oportunidad es otro
giemplo parailustrar, este lazo de la energia entre €l interior y €l exterior gue llamamos
la opinion. Los comerciantes actlian como fuerza en el mercado para mover precios.
Puesto que la mayoria de los comerciantes no planean sus comercios ni desean tomar la
responsabilidad de sus resultados son altamente susceptibles a actuar fuera de cualquier
nimero de miedos. Comerciantes que se motivan para actuar fuera del miedo no estan
generalmente enterados que su miedo reduce drastico las opciones que perciben como
disponible, haciendo su comportamiento muy previsible a un observador objetivo
(alguien no cogido en los mismos ciclos del miedo). Bajo ciertas condiciones de
mercado |os grupos grandes de comerciantes todos intentardn hacer igual cosa porque
de lo que temen o suceda no trastornando el equilibrio, forzando tasan para moverse en
unadireccion.

Si usted todavia no ha aprendido aidentificar estas condiciones, usted no las percibiré
natural mente cuando existen porque tiene que haber un lazo de la energia entre los
ambientes internos y externos para gue ocurrala opinion. Estoy seguro que cada uno ha
tenido la experiencia del material desconocedor de lalectura un segundo, un tercero, o
un cuarto rato y percibir algo nuevo con cada lectura subsiguiente. ;Qué esta
sucediendo aqui? Con cada | ectura usted esta construyendo un marco mental que le
permita reconocer cud esta disponible pero indescriptible a usted cuando fue leido
previamente. Es decir, toda la nueva penetracion que usted desgrana con cada lectura
estaba disponible del libro a momento que usted lo tomé la primera vez. Sin embargo,
usted no podia percibir lo que tuvo que ofrecer de la manera de penetraciones o del
entendimiento hasta que usted cred |azo de la energia que le permitié percibirlo; si no,
las palabras consiguen ser leidas pero la penetracion va por totalmente inadvertido
aunque usted esta mirando derecho.

68



En cuaquier momento dado hay una diferencia extensa entre |o que percibe cada uno de
nosotrosy cual esta realmente disponible en la manera de distinciones posiblesde la
perspectiva del ambiente. Tome, por g emplo, un vendedor que ha aprendido a
reconocer el punto exacto en la mayoria de momentos apropiados para pedir laorden 'y
cerrar una venta. O un mecanico de autos quién sabe exactamente cudl esincorrecto con
un coche por la clase de sonidos que haga. Al vendedor inexperto o a mecanico de
autos, estas capacidades e parecerdn como si fuera magia, porque ellos asumen de la
voluntad que son audiencia a considerar las mismas cosas gue su experiencia anterior.

Sin embargo, ése no es el caso. Son gue no oyen o que no ven lamismainformacion
aungue consisten en la misma entrevista de |as ventas o escuchar e mismo coche en €l
exacto e mismo momento. Estan percibiendo realmente distinta informacion ambiental
debido alas diferencias en la estructura de sus ambientes mental es respectivos. La
informacion que indica el momento exacto para pedir la orden de venta para cerrar la
venta esindistinguible del todo al vendedor inexperto. Igual de verdad es para el
mecanico de autos inexperto. Por |o tanto, ni unos ni otros percibiran la existenciade
esta informacion hasta que aprendan a hacer |as distinciones apropiadas en cada caso. Si
alguien no estaba alli para ensefiarles cdmo hacer estas distinciones refinadas que
indican el momento més apropiado para decidir, nunca pueden saber sobre la existencia
de tal informacion. En el aprender mas para hacer |as distinciones es cuando
aumentamos la profundidad de nuestro nivel de la comprension de larelacién de causay
efecto entre todo que exista.

Cbmo Nuestras Opiniones Forman Nuestras Experiencias.

Experimentamos el ambiente con nuestros sentidos. En € nivel més fundamental el
mundo consigue transformado en impulsos eléctricos de la energia, de la energia que
llevalainformacion, asi como las sensacionesy |as emociones que se extienden de
felicidad extremaalarabia, ala desesperacion, del amor paraodiar, y de todos los
grados de sensaciones y de emociones mientras tanto. Cada encuentro nuevo con €l
ambiente crea una memoria, una distincion, 0 una asociacion que no existid
previamente. Un encuentro nuevo es cualquier experiencia que sea totalmente Unica,
como aprender el significado de una palabra antes de la cual nunca hemos oido, y no
hay nada en nuestro ambiente mental relacionarlo. Estas nuevas memorias, distinciones,
y estructura de las asociaciones en un marco mental que constituyen lo que hemos
aprendido sobre la naturaleza del ambiente exterior.

Unavez que aprendamos algo, la energia mental entonces actuara como fuerzaen
nuestros sentidos de reconocer en e ambiente lo que hemos aprendido sobre é. Hay un
flujo de dos vias de la energia; primero, aprendemos algo con una cierta experiencia
anica; entonces, percibimos lo que hemos aprendido en e ambiente. EI miedo esun
ejemplo perfecto parailustrar este concepto. Nos sentimos con miedo cuando
reconocemos en el ambiente cualquier cosa que hemos aprendido que nos pueda
causarnos dolor. Nos sentiremos con este miedo y por |o tanto tener una experiencia
temerosa porgue la energia negativamente cargada en nuestras memorias, distinciones, y
asociacion actuara como fuerza en nuestros ojos, oidos, nariz, y sentido del tacto de
reconocer en el ambiente cualquier cosa que es similar alo que hemos aprendido ya que
puede causar dolor.
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Cuando percibimos algo (reconociendo alo que hemos aprendido ya) en el ambiente, la
energia mental esta actuando como fuerza en nuestros sentidos, en vez del ambiente que
actlia como fuerza en nuestros sentidos. Es decir las condiciones son similares o
idénticas alo que sabemos ya, y podemos por lo tanto unir un cierto significado ala
informacion. El ambiente no esta creando el significado como en un encuentro nuevo; el
significado esta ya adentro de nosotros, y esencialmente creamos la experienciaa
proposito en cud 1o percibimos, con nuestras memorias, las distinciones, y las
asociaciones. Esta es larazon por lacua un grupo de gente puede estar en la misma
localizacion, se exponga a la misma informacion sobre el medio ambiental, y después
describe luego &l acontecimiento de una diversa manera. El acontecimiento era diferente
para cada uno individual porgque cada uno lo experimentd diferentemente. Su
experiencia era una funcion de la estructura de su ambiente mental. Cada uno la
voluntad individual hace diversas asociaciones con la mismainformacion y después
experimenta los grados que varian de energia positiva 0 negativa conectada con esas
asociaciones.

Cada voluntad individual hace diversas distinciones con la mismo informacion, en
efecto poniendo un diverso significado en él. Cada significado ser& compuesto de los
grados que varian de energia positiva o negativa, de tal modo creando una diversa
experiencia en relacion con cada uno. Cada persona experimentara la cantidad de
tiempo que el acontecimiento tomo diferentemente, dependiendo si estan percibiendo la
experiencia con energia predominante positivamente cargada (de tiempo acelerd) o
energia negativamente cargada (el tiempo retrasa). Sin tomar todas estas variables
mentales en la consideracion, es pequefia maravilla porgué la gente consigue asi que
frustr6 e uno con €l otro cuando €ella no puede convenir en qué sucedid. Toda laversién
queé sucedi6 era Unica, porque la manera de cada uno de nosotros experimento el
ambiente exterior de determinada forma cdémo lo percibimos, y como o percibimos es
unafuncién de cud esta ya adentro de nosotros a menos que estemos en el proceso de
aprender algo nuevo. Las implicaciones son que mucho de lo que experimentamos del
ambiente exterior estéa formado del interior, no del exterior pues la mayoria de la gente
lo asumiria. Es decir nuestras experiencias nuevos forman €l significado, tan bien como
determinan la calidad de la energia conectada con ese significado, y entonces unavez
gue el significado exista adentro de nosotros, forma nuestra experiencia del exterior a
propésito que escogemos y que elegimos lainformacidn y como nos sentimos sobre esa
informacion. Esto es un concepto muy importante, asi que le daré otro gjemplo para
ilustrar como nuestras opiniones forman la manera que experimentamos el ambiente.

Digamos que me estoy acercando a una estatua de un hombre. Al principio, miro la cara
de la estatua para hacer frente, y experimento indiferente; es decir, lo qué estoy viendo
Nno evoca hinguna emocion particular. Entonces, camino alrededor de la estatua, y
cambio mi angulo de lavision hasta que lo miro en perfil. Pues miro el perfil, lacarame
recuerda a alguien (una asociacion) de que tengo mucho gusto y a quien no he visto por
anos. De esta nueva perspectiva la estatua adquiriria un nuevo significado que cambia
mi experiencia de emocionamente neutral a algunas sensaciones fuertes de la nostalgia
como pienso de cuando murio esta persona. La energia para cdmo experimenté esa
estatua y ese momento particular en el ambiente estaba adentro de mi antes de que
incluso lo mirara. La energia que cambi6 las sensaciones que yo experimentaba no vino
de la estatua no tenia cualquier cosa que hacer con esa estatua. Mi estructura mental
Unica me causo ala experiencia esa estatuala manera de lacual 1o hice. Adquirio un
nuevo significado mientras que cambié mi perspectiva debido ala maneralaenergia
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que estaba ya adentro de mi actuaba en mi opinion. Si no hubieratenido las experiencias
positivas con la persona que la estatua me recordo, después habria continuado
experimentando indiferencia como la miraba.

LA RELACION ENTRE LAS OPINIONES Y LAS EMOCIONES.

La energia que se determina cdmo nos sentimos (amor y odio, colerade lafelicidad,
confianza temor, 10s etc.) en muchas circunstancias y situaciones no viene del ambiente.
Estas sensaciones y emociones son ya parte de nosotros, y |as sentiremos

automati camente cuando hay una (opinién) entre cudl esta afueray ahoracon €l
momento con el cud estd ya adentro de nosotros como resultado de nuestras
experiencias previas. Por giemplo, imagine a padre sostener su hijo de cinco afio con
una mano, gritdndole "idiota estupido" mientras que |o azota con la otramano. Y
déjenos asumir que éste es el nifio que oiala primeravez alas palabras estpidas o a
idiota. Ahora é no puede saber 1o que significan las palabras en un contexto del adulto,
pero él conectaralo més ciertamente posible las palabras con dolor que él esta sintiendo
con ambos su cuerpo asi como sus oidos. De ese punto remita estas pal abras tendra una
carga negativa fuerte unida a ellas en su ambiente mental. Ahora, cuando é encuentra
estas palabras en el ambiente otravez en un cierto momento futuro él podra
reconocerlas porgque é ha experimentado esta palabra que existen como distincion en su
ambiente mental. ¢Como resultado de lamanerade lacual é aprendi6 e significado de
estas palabras, como su opinién de ellas afectara su experiencia de ellas? Siempre que é
oigaalas palabras "estUpidas’ o a"idiota' é sentirala energia negativamente cargada
conectada con estas pal abras en su ambiente mental y por o tanto experimentara el
ambiente fisico de una manera dolorosa. ¢El ambiente necesita asaltarlo fisicamente,
como en la primera experiencia, para que €l sienta este dolor? No. Todo lo que € tiene
gue hacer debe oir las palabrasy é experimentara dolor.

Después de su primer encuentro con estas palabras, el dolor no tiene que venir
directamente del ambiente porque esta ya adentro de él. Diferenciaria cualquier
perspectiva del ambiente que las palabras fueron habladas con absol utamente ningun
intento para causarle cualquier dolor o sin ningun conocimiento que podrian hacerle
sentir dolor. Unavez més no. El no podria percibir el intento del ambiente como
cualquier cosa pero deseando causarle dolor porque eso es exactamente |o que €l
experimenta cuando é oye esas palabras. ¢Coémo podria é saber que otros significados
alternativos existen para estas pal abras o que pueden también ser utilizados dentro de un
contexto de la diversion bondadosa? El no podria, porque é nunca ha experimentado
esas palabras en cual esguiera clase de contexto de la diversion, é no ha aprendido hacer
esa distincion todavia. Desde |a perspectiva de su ambiente mental, no hay otras
posibilidades alternativas del significado de estas palabras.

Ademas, é nunca puede aprender a hacer cualquier distincion aternativa, porque €l
todo el tiempo oye esas palabras "estUpidas' o a"idiota," é los percibira de una manera
dolorosa, de tal modo creando una experienciadel dolor, que alternadamente reforzara
la energia negativa conectada ya con €l significado para esas palabras. Desde la primera
experiencia adelante en el futuro, é sera bloqueado en solamente unaversion dela
manera que € puede experimentar esas palabras. En cualquier momento dado, hay una
gama entera de las experiencias disponibles del ambiente. Qué experimentamos pues los
individuos seran una funcion de lo que percibimos, a menos que estemos en un modo de
aprender. Es decir qué estamos experimentando en cualquier momento dado esto siendo

71



formado por cud estd ya adentro de nosotros (las memorias, las distinciones, las
asociaciones, y creencia), y cudl estaya adentro de nosotros no puede estar
remotamente cerca de lo que esta ofreciendo el ambiente de la manera de la experiencia.

Cuando estamos en una situacion de aprender nos abrimos hasta que aprendemos
nuevas distinciones y significados alternativos para ampliarse |o que sabemos sobre la
naturaleza del ambiente. Nuestras experiencias forman nuestros significados y entonces
los significados forman nuestras experiencias del futuro. D& eme ilustrar este concepto
para usted. Miraba un programalocal de latelevision en el resorte 1987 [lamado
"Gotcha Chicago." Estaba sobre algunas cel ebridades local es que jugaron bromas
précticas en otras personas notables de Chicago. En un segmento del programala
estacion dela TV empled aun hombre para estar parado en laaceraalo largo dela
avenida de Michigan que llevaba a cabo una muestra que ley6 "MONEY-TODAY
LIBRE SOLAMENTE." (paralas de usted no son familiares con Chicago, la avenida de
Michigan es casera a muchos de |os almacenes grandes y de |os boutiques més costosos
y méas de moda de la ciudad.) Los bolsillos del hombre fueron rellenados con dinero en
efectivo, y lo habian mandado dar el dinero a cualquier persona que pidié él.
¢Considerando que la avenida de Michigan es una de las areas méas ocupadas de la
ciudad, cuanta gente piensa usted que tomo € dinero en su oferta, y también pidid un
poco de dinero? j todala gente desaparecio del camind cercano, y leyd la muestra, solo
una persona parada dijo algo, "grande! Puede darme un délar para comprar un billete
para el autobus?' Si no, nadie incluso irian cercade é. ¢El dijo eventual frustradoy con
griterio hacia fuera, "usted desea dinero? Tome por favor mi dinero. No puedo darlo
lgjos para ayunar bastante.” Todos apenas caminado alrededor de él como si é no
existio.

El se acerco a un hombre de negocios que pedia, " usted tiene el gusto de darme un poco
dedinero?' Y el hombre respondio, "hoy no." La"gente" dijo, "cuantos dias hacen
esto?' mientras que él intentd darle un pufiado de dinero en efectivo, mientras que
continuaba diciendo "usted tomaria por favor esto?' EI hombre de negocios respondio
conciso "no" y camind encendido. Ahora aqui estd una situacion donde el ambiente se
expresaba en una manera que solamente una persona teniala estructura mental para
percibir esto. Para €l resto de la gente, no habia significado adentro de ella que podrian
correlacionar directamente con las condiciones del ambiente mental reales. jCon
excepcion de la una persona que pidi6 un délar, nadie mirabala muestray dijo a si
mismos "miral Alguien esta dando €l dinero libre ausente, yo se pregunta cuanto € me
dara Las respuestas de la gente a las condiciones no deben sorprender también porque
no creemos generamente que el dinero esta siempre libre. Y podemos saber 1o que
creyd la gente sobre la situacion apenas observando su comportamiento. Si pensaran
que era posible conseguir el dinero libre, podemos asumir que no habrian caminado
cerca, no haciendo caso de la oportunidad de conseguir ago.

El significado que unieron y qué experimentaron correspondido a su creencia que e
"dinero libre" no es posible o nadie da el dinero en las calles ningunas secuencias
unidas. De hecho, la mayoria de la gente pensd probablemente que é estaba loco, que
explicaria porqué la gente salio de su manera de caminar alrededor de €l paraevitar €
contacto. Sin embargo, el ambiente se expresaba en exactamente la manera de la cual se
representaba. Lalectura"dinero libre" de la muestra eralaverdad, pero lainformacion
"dinero libre" no conect6 con cualquier cosa en cualquier persona el ambiente mental de
modo que pudiera ser percibida como la verdad. Habia unarelacion directa entre lo que
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crey6 cualquier individuo dado, lo que él percibid, y lo que él experimentd. A excepcidn
de un hombre, cada uno no creyd obviamente en la posibilidad de dinero libre;
percibieron probablemente a hombre loco y tenian asi un experiencia erréneo
concerniente alas condiciones. Ahora, el ambiente no €ligi6 e significado de esta gente
colocada en lainformacién que ofrecia. Y si e ambiente no eligid, entonces cada uno
individual creo su propia experienciafuera de la situacion que era presentada a é. Habia
un numero suplente que experimenta la disponibilidad y cada experiencia alterna
corresponderia al tipo de creencia que alguien tendria sobre las posibilidades.

CREENCIA.

L a creencia crea definiciones, hace distinciones, y forma nuestra percepcion de la
informacién sobre el medio ambiental programando nuestros sentidos de oir, considera,
y selecciona lainformacion que corresponde con lo que creemos. Nuestra experiencia
del ambiente corresponderd alas opciones que hacemos, y estas opciones
corresponderan a lainformacién que es perceptible. Cual es perceptible a cada uno
individual, sin embargo, no puede tener mucharelacion ala cud es disponible o posible
de la perspectiva del ambiente. Cada personaen lailustracion del dinero libre
demandaria qué é experimentd estaba hecho en larealidad verdadera de |a situacion.
¢Queé los haria creer a cualquiera una cosa diferente? La gente piensa en su creenciay
experiencias subsiguiente como un hecho de larealidad en vez de una creencia sobre la
realidad.

Esto es natural porgue la creencia crea unarelacion con el ambiente mental que se
describe lo mejor posible como circulo o lazo cerrado. Qué significo por un lazo cerrado
es que cada pieza en el proceso cOmo experimentamos del ambiente apoya cada otro
componente, haciendo que todo parezca evidente en si 0 mas alla de la pregunta. Estos
sistemas del lazo cerrado que la creencia crea son extremadamente dificiles de abrirse.
La creencia controlalainformacion que viene del sistema mental, lainformacion que se
percibe realmente sera constante con la creencia, la linea de conducta tomada sera
constante con lainformacién percibida, y 1a experiencia subsiguiente apoyaray
reforzaralavalidez de la creencia. Este es un sistema cerrado que no permitirala
posibilidad de otras aternativas porque las experiencias guardan en reforzar la creencia,
haciendo que la creencia se parezca cadavez masy mas evidenteen si y mésaladela
pregunta. A menos gque estemos abiertos o0 sepamos estar abiertos ala nueva
informacion que podria conducir alas nuevas experiencias, experimentaremos la
naturaleza del circuito cerrado de nuestra creencia cada momento, Si se asume que el
tiempo entero que experimentamos en cada situacion erala Unica posibilidad disponible.

La gente que camind cercadel hombre que daba el dinero libre no sabian que eran
total mente olvidadizos a la posibilidad del ambiente mental que se expresaba de tal
manera, aunque lamuestradijo €l "dinero libre" y si estuvieron enfrentados con el
mismo sistema de condiciones del ambiente mental otravez, se comportarian dela
misma manera que la primera vez, no sabiendo que otras distinciones son posibles,
incluso si estan alejadas. La opinién y la experienciatienen que in emparejadas porque
no podemos experimentar algo que no sabemos alrededor todavia, a menos que estemos
abiertos ala posibilidad que creemos, y pudo limitarse en larelacion alo que esta
ofreciendo el ambiente. ¢Recuerde al hombre que rechazo tomar €l dinero incluso
cuando le era dado? L e ofrecian una experiencia que habria aumentado el nimero de
distinciones que él podria hacer sobre la naturaleza del ambiente (el dinero libre existe),
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y €él lo habria crecido mentalmente consecuentemente. Estaba siendo dado €l dinero
libre obviamente una distincién que é no sabia alrededor todavia. Y aunque pareceria
que €l dinero libre seria un incentivo de gran a cance para preguntar por su creencia que
no existe, no era bastante para este hombre. Su creencia no permitié obviamente que é
igualararemotamente el considerar la posibilidad, otravez creando este lazo cerrado,
conduciéndolo a creer que é termind confundido o experimentado esta situacion que era
la naturaleza verdadera de su existencia, cuando todo él realmente estaba en una
reflexion de la naturaleza verdadera de su creenciay como manejar lainformacion
sobre el medio ambiental. La creencia define los parametros en los cuales percibimos la
informacion sobre e medio ambiental. Todas las definiciones por la definicién crean
limites. La creencia manejara lainformacion de varias maneras de mantener un
equilibrio entre el ambiente interno y externo.

Cualesquiera desequilibrio percibido daran lugar aun cierto grado de latension o de la
ilusion. En mantener un equilibrio, muchas de nuestras respuestas a las condiciones
ambiental es son autométicas porgue nuestra creencia hace que la respuesta se parece
evidente en si, cuando, en hecho, bgjo sistema dado de experiencias aternas de las
condiciones ambientales existaalo largo del lado de las experiencias nuestra creencia
nos trabo. Inhibiendo e flujo de lainformacion en el sistema mental, las creencias
hacen exactamente |o qué se suponen que va a hacer. Limitan nuestra apreciacion de
datos de modo de poder aprender por etapas. S creemos que | as cosas existen de
solamente una manera particular, entonces nuestra creencia actuara como mecanismo
natural para blogquear la aceptacién de cualquier informacion que esta en conflicto.
Considerando o aceptando cualquier nueva o que esta en conflicto informacion abriria
opciones que no tendriamos ordinariamente que considerar. Muchas opciones
demasiado pronto pueden causar también la confusion y la sobrecarga mental. Si no
estuviera parala naturaleza limitadora de la creencia, qué sucederia a nuestras mentes
sea probablemente similar como a cua seriasi un television fijado tomo todala
informacion que eradifusion de todas las estacionesdela TV y proyecto esa
informacion encendido a la pantalla simultaneamente en el mismo canal. Lacreencia
permite que templemos en un canal de informacion sobre el medio ambiental alavez de
modo que poder aprender sobre la naturaleza del ambiente através de un canal.
Entonces podemos ampliar nuestro conocimiento y tomamos otro canal mientras que
aprendemos cOmo ocuparse de | as opciones adicionales que nos enfrentan mientras que
estamos enterados de | as posibilidades adicionales.

COMO NUESTROS MIEDOS FUNCIONAN PARA CREAR LA
EXPERIENCIA QUE ESTAMOS INTENTANDO EVITAR.

Qué percibimos es una funcion de las distinciones que hemos aprendido hacer. Qué
enfocamos nuestra atencion hacia fuera para hacer todas las distinciones gue hemos
aprendido a percibir somos una funcion de intensidad de laenergiaen el lazo de la
opinion. Tenemos solamente tanto de nuestra atencidn consciente adar a cualquier
informacion que pueda estar disponible en cualquier momento dado. El miedo de (alto
grado de energia negativamente cargada) tiene un efecto profundo limitador en lagama
de lainformacion ala cual podemos prestar la atencion. Nos hace enangostar nuestra
gamade la opinién para enfocar nuestra atencion encendido al objeto de nuestros
miedos. ¢Como podriamos evitar |0 que percibimos como amenazando? El aprender a
conducir es un gjemplo excelente que ilustra cdmo e miedo enangosta nuestro foco de
laatencion. Los peligros de conducir son obvios incluso alguien que nunca ha
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conducido antes. No es demasiado dificil imaginar los efectos dafiosos de una colision
de frente. Sin considerar el desarroll6 las habilidades necesarias para controlar €l coche,
el conductor nuevo careceria de la confianza para saber que él puede responder
apropiadamente a cualquier situacion dada. Es decir, € no se confiade €.
Consecuentemente, €l sentird un cierto grado de incomodidad o temera cuando él
conduce. El miedo, alternadamente, |0 hara centrarse su atencién en €l trafico proximo o
concentrado en la coordinacién de ver pasar |0 necesario para mantener €l coche en el
carril apropiado. Porque él esta asi que enfocado en lo que é no puede hacer y qué
puede suceder consecuentemente, €l tiene poco si se despista de su atencion disponible
para hacer cualquier cosa, como continuar una conversacion con un pasajero, notar el
paisaje en su vision periférica, o alin lee muestras del camino. Este resto de la
informacion ambiental es disponibley perceptible, pero en su caso es blogueado o
inadvertido porque é tiene que dedicar tanto de su atencién al objeto de sumiedo (la
carenciadel control que él tiene sobre €l coche).

En e punto donde él se hace comodo con su capacidad de conducir con seguridad, su
campo del conocimiento abrira que é perciba hasta el resto de lainformacion. El
propésito del miedo es ayudarnos a evitar esas cosas en el ambiente que hemos
aprendido percibir como amenazas. Sin embargo, cuando juntamos nuestras memorias
dolorosas con nuestra propension natural de asociarsey el asociarse al cambio
ambiental de los componentes del grupo de evitar el objeto de nuestro miedo crearemos
realmente las mismas experiencias que estamos intentando evitar. Por ejemplo, un nifio
mordido seriamente por un perro asociara absol utamente naturalmente todos |os perros
alaamenazadel dolor y por lo tanto generara un miedo o aln un terror intenso siempre
gue é encuentre cualquier perro en el futuro. El miedo del nifio de € resto de los perros
con excepcion de el suyo. El no tiene ninguna manera de hacer una distincion entre un
perro amistoso y peligroso porque su experiencia personal o tiene ensefiado que todos
los perros son peligrosos. Debido a esta propension natural de asociarse, todo lo que
necesitamos es una experiencia nueva para creer que todos |os perros son peligrosos.

Esa es su verdad sobre la naturaleza del ambiente. Sin embargo, su verdad no es todo lo
gue el ambiente tiene que ofrecer de la manera de experiencias en larelacion alos
perros. Cada perro que existe es peligroso: Absolutamente a contrario, muy pocos
serian considerados como amenaza; |la mayoria ven aun nifio y desean jugar. Ahora, en
cada encuentro que €l nifio tiene con un perro en el futuro que é creard una experiencia
del terror, sin importar la disposicion de cualquier perro en particular que é sucede a
funcionamiento. Si un perro hace algin movimiento hacia el nifio, € nifio percibira ese
movimiento como ataque real cuando todo lo que el perro desed hacer esjugar o ser
acariciado. De hecho, € nifio no podria convertirse asi asustado de ser atacado que é
dedicaralamayoriasi no toda de su atencion a explorar e ambiente circundante para
los perros. Sus sentidos se convertiran en eventual adaptados a €l escoger de susvistasy
sonidos.

Y cadavez €l ve u oye uno, él creara otra experiencia aterrorizante que apenas refuerce
sus miedos. Su foco de la atencion atraera en su atencién al objeto de sus miedos de
modo que é pueda evitar o que él ha aprendido que esta amenazando. El problema es
gue él o que ha aprendido es errdneo en larelacion alas condiciones, eso es que no
todos |os perros son peligrosos. No sabiendo eso, €l creera naturalmente que su terror
esta viniendo fuerade é en vez dentro de é. En efecto sus miedos estan actuando en su
opinidn para crear las mismas experiencias que é esta intentando evitar causandolo a
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todos los perros en el ambiente. Qué enfocamos nuestra atencién encendido en el
ambiente es |0 que conseguiremos generamente. El jemplo perro que muerde es una
ilustracion gréfica de esto. Sin embargo, hay otras maneras que nuestros miedos acttan
como causa para crear o gque estamos intentando evitar por eso no somos tan obvios.
Recuerde que todos |os miedos acttian en nuestra opinién como un mecanismo
amonestador para ayudarnos a evitar |0 que creemos como una amenaza. Unaforma
paraevitar el objeto de nuestros miedos es simplemente rechazar y reconocer la
existencia de lainformacién amenazadora. Otra manera mas sutil es crear algunos
puntos ocultos verdaderos en nuestra opinion, y es centrarse todo nuestra atencién en la
aternativa alainformacion alaexclusion de todo.

Estos puntos ocultos excluiran categorias enteras de lainformacion perceptible de
nuestro conocimiento, que puede dar lugar a algunas consecuencias desastrosas,
especialmente en el ambiente que negocia. Por g emplo, déenos decir que el mercado
nos esta ofreciendo qué creamos en él, para tener una buena oportunidad de hacer un
poco de dinero, asi que nos metemos a continuacién y ponemos encendidos un
comercio, pero en e mismo tiempo también estamos funcionando con miedo de ser
incorrectos. Temeremos ser incorrectos porgue, Si Somos incorrectos, nos forzard a
sentirnos lo que se ha acumulado de la energia negativa adentro de nosotros como
resultado de ser incorrectaen el pasado. ¢Ahora, si el mercado nos ofrece una opcion
entre lainformacion que indicaria que nosotros somos correctos o lainformacion que
indicaria que nosotros somos incorrectos, que informacion enfocaremos naturalmente en
nuestra atencion encendido? Lainformacién que nos hara al futuro, sin el
reconocimiento o en vista de las implicaciones de lainformacion que indicaria de otra
manera. Una vez mas esas implicaciones podian ser desastrosas. Miremos otro jemplo
de un comerciante que esté asustado de perder. Un miedo de perder presentaun
conflicto obvio porque seria dificil para poner encendido un comercio en el primer
lugar. Sin embargo, para el motivo de esto el ggemplo, nos dejo decir a este comerciante
eraasi que atraido a una oportunidad especifico que é manegjé funcionar fuera de su
miedo bastante tiempo para poner encendido un comercio. Ahora, la clase de
informacion que é enfoca su atencion encendido dependerade lo que lo hace €
mercado. Si el mercado va contra él, é estara asustado para enfrentar la posibilidad de
otra pérdida, asi que él centrard su atencion en cualquier otrainformacion. Si el mercado
sucede volverse a su punto de entrada, él saldra del comercio en un suspiro dela
relevacion, sin importar cudles es €l potencial para cualquier movimiento en su
direccion.

Pero, si el mercado contintiayendo contra é, sus defensas mentales comenzaran a
analizar como la informacion amenazadora llega a ser apenas también abrumadora para
que é pueda bloquearlo de su conocimiento mas de largo. En ese punto € podria
facilmente paralizarse y no poder hacer cualquier cosa en su favor. Eventual su tensiéon
y ansiedad |legaran a ser tan agudas que |a Unica manera que €l puede relevarla esta
saliendo del comercio. Por otra parte, si él se encuentra en un comercio que gana él se
centrara en lainformacion totalmente diversa. Su miedo de perder hara centrar su
atencion en lo que puede quitarle el mercado de é. En un comercio que gana él excluira
de su conocimiento cualquier informacion que indicara cudl es el potencia para que el
mercado continlie moviéndose en su direccion, que es la Unicainformacion que € se
enfoco encendido en lugar de un comercio en perdidas, y en lugar de otro se centra
exclusivamente en lainformacién que confirmara sus miedos del mercado, y trazar de
nuevo a su punto de entrada o mas alla.

76



En efecto, su miedo de perder le hace salir de lainversién o comercio temprano para un
beneficio pequefio sin importar el potencial posible de beneficio que eraen esa
inversién o comercio. Unavez gque é esté pensando, si el mercado continGia moviéndose
en su direccion original, €l angustiado sobre |os beneficios dejados de ganar, y se
preguntard porqué é no puede cogerlo apenas alli un poco més largo no vendiendo, y es
que su miedo de perder a causado realmente que puede perder todos esos beneficios
adicionales. A gué usted acaba de darse un gjemplo de porqué la mayoria extensa de
inversores 0 comerciantes corta sus beneficios muy pronto y deja correr sus pérdidas.

En un comercio que gana, €l miedo de perder nos haré centrar nuestra atencion en la
informacion de que el mercado va a eliminar nuestros beneficios, obligandonos a que
salgamos temprano. En unainversién o comercio con perdidas centraremos nuestra
atencion en lainformacion contraria, nos centraremos en que tengamos una
recuperacion, cualquier cosa con excepcion de lo que indicariaque unainversién o
comercio es perdedora o con muchas perdidas. El miedo nos hace actuar sin una opinién
de la opcién. Cuando estamos asustados enfrentar ciertas categorias de lainformacién
de mercado, limitan drésticamente las opciones que percibimos como disponibles.

Cortar una pérdida no es unaopcion si bloqueamos sistematicamente a nuestro
conocimiento de alguna informacion que indicara que estamos en unainversion o
comercio muy peligroso de perdidas. El permanecer en un ganador no es unaopcion s
nos consumen con el miedo que el mercado va a quitar nuestro dinero para prevenir
estos puntos ocultos en nuestra opinion, Nosotros tenemos que aprender a negociar sin
miedo. Y paranegociar sin miedo necesitamos completamente confiarnos para enfrentar
y para aceptar cualquier informacion que esta ofreciendo el mercado sobre si mismo, y
necesitamos poder confidrsel o para saber que actuaremos siempre en Nuestros mejores
intereses sin lavacilacion, y sinimportar las condiciones. Cualquier esfuerzo requerira
un cierto grado de confianza. Encontrariamos dificil de cruzar lacalle, y no nos
confidbamos en poder salir de lamaneradel tréfico proximo. Desde una perspectiva
psicoldgica, la causa del ambiente del mercado apenas causa tantos estragos en nuestras
vidas como si nos consigue golpear un coche. Para ser acertados como comerciantes,
necesitamos creer en poder ganar con una ausencia del miedo asi que podemos hacer
gravamenes mejores de las condiciones y percibir méas opciones. Estos son los medios
gue tenemos que hacer trabgjar mentalmente y necesariamente para lanzarnos a
cualquier cosa dentro de nosotros que nos harian enangostar nuestro foco de la atencién
o bloguear especificamente ciertas categorias de la informacion de nuestro
conocimiento.

Capitulo 11.

Porqué Necesitamos Aprender Cémo Adaptarse.

Hay unarelacion directa entre nuestra capacidad de adaptarse a cambiar las condiciones
ambientalesy € nivel de la satisfaccion que sentimos sobre nuestras vidas. Adaptarse a
los cambios que ocurren en el ambiente exterior implica que nos estamos cambiando
mientras que aprendemos mas y mas de lo que tiene que ofrecer el ambiente en términos
de distinciones sobre su naturaleza. Cuanto més distinciones que podemos hacer entre
los varios componentes del ambiente y cdmo actuamos como fuerzaen unay otra, méas
lainformacion llega a ser disponible para nosotros con nuestra opinion. Pues s
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ampliamos nuestra opinion de lainformacion disponible, ganaremos un nivel més
profundo de entender y de la penetracién en larelacion de la causa-y-efecto que
tenemos con el ambiente exterior, es decir, como e ambiente tiene el potencial de actuar
como fuerza en nosotros y cémo el ambiente reaccionara a lafuerza de nuestro
comportamiento.

Cuanto més profundo es €l nivel de nuestra comprension y penetracién, podemos obrar
reciprocamente con més eficacia con el ambiente para satisfacer nuestras necesidades y
para alcanzar nuestras metas. Satisfacer nuestras necesidades y la realizacion de
nuestras metas crean dentro de nosotros una sensacion del bienestar, de la confianza, y
de la satisfaccion sobre nuestras vidas que serian caracterizadas de otra manera por
sensaciones del descontento, de la decepcion, y de la deterioracion cuando no podemos
rellenarnos nosotros mismos.

Exito, confianza, y |a satisfaccion es toda comparable, se crian apartir delaunay otra
paracrear y para perpetuar un ciclo positivo de la extension mental crecimiento. Y, de
la misma manera, la decepcion, el descontento, y la deterioracion también se alimentan
launaalaotraparacrear ciclos negativos del dolor, delaansiedad, y de ladepresion
emocionales. Para satisfacer nuestras necesidades y acanzar nuestras metas, tiene que
haber un cierto nivel de la correspondenciao del equilibrio entre el ambiente mental
interno y el ambiente fisico externo. Por qué significa que la " correspondencia’ es un
cierto nivel de lacomprension de como e ambiente externo trabaja. Nuestras
necesidades, intentos, metas, desean |o primero el ambiente mental. Entonces unade las
tres cosas puede suceder en un cierto momento futuro en el ambiente fisico; son 100 por
ciento satisfechos, satisfechos parcialmente, 0 no satisfechos en todos, dando por
resultado sensaciones de la satisfaccion o del descontento equivalente a grado de
cumplimiento. Para satisfacerse, necesitamos obrar reciprocamente con las fuerzas del
ambiente mental del exterior. El grado ael cual nos satisfacemos es unafuncion de
saber €l sistema mas apropiado de pasos paratomar en larelacion alas condiciones
externasy en qué medida nosotros podemos actuar en |o que sabemos. Esta sabiendo el
sistema mas apropiado de pasos paratomar en larelacion alas condiciones que
prevalecen en unafuncién de cuanto hemos aprendido en larelacion alo disponible
para ser aprendido.

Ejemplo: Dibuje un circulo grande con un didmetro de aproximadamente 6 pies. Este
circulo representara todo que esté disponible para ser aprendido sobre la naturaleza del
universo, no limitada por |o que sabemos de €, pero como existe de cada manera de ser
descubierto hasta ahora. Ahora, dibuje un circulo més pequefio dentro del mas grande,
con un didmetro de aproximadamente 2 pies. Este circulo més pequefio representara
todo el conocimiento acumulado del genero humano desde el amanecer de nuestra
existencia, es decir qué hemos aprendido en relacion alo que tenemos todavia que
descubrir sobre las fuerzas que obran reciprocamente de nuestro ambiente y nosotros
mismos. Ahora, coloque un punto dentro del circulo mas pequefio. Este punto seria
probablemente una representacion justa de |o que cada uno de nosotros como los
individuos han acumulado € conocimiento, la penetracién, y entender, en larelacion a
lo que hay descubierto yay a aprendido por otros (ambos en el pasado y presente), en la
relacion atodo que todavia estd esperando para ser descubierta.

El espacio vacio entre los limites interiores del circulo més grandey del circulo més
pequerio es basicamente todo que no sabemos ni que hemos aprendido todavia,
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individualmente o colectivamente. Hay muchas cosas en el ambiente disponible que se
experimentaran. Sin embargo, hasta que aprendemos sobre ellas, no las
experimentaremos, apenas pues la gente no podria experimentar energia atémica hasta
que fue descubierto. Con todo lo que existe en el ambiente, esperando para ser
experimentado y para ser aprendido alrededor paralos centenares de millares de afios
antes de que |0 descubriéramos realmente. Estos eran |os componentes ocultados que
tuvieron que ser destapados activamente por alguien. Si no, si e ambiente actlia como
fuerza en nosotros de las maneras que no hemos aprendido a entender todavia,
despediremos la experiencia como no verdadero o formaremos una cierta supersticion o
pensaremos en ella como cierta fuerza desconocida o a azar, hasta que investiguemos 'y
entendemos |os fendmenos.

Cuando investigamos, aprendemos a hacer bastantes distincion para reconocer todos los
componentes que obran reciprocamente y que actlian como fuerzaen unay otra para
crear €l efecto que también creimos que eran a azar, hasta que aprendimos sobre la
experiencia. Por afios, mucha gente en la comunidad académica creyd que los mercados
eran al azar; éste es un gjemplo perfecto de su carencia general de lacomprension dela
natural eza humana. La gente actiia como fuerza en |os precios de maneras
perfectamente |6gicas, cuando usted entiende la |6gica de sus miedos. El circulo
pequerio representa lo que se ha descubierto, y qué experiencias experimentadas por
alguien en alguna vez en la historia humana. Todos |os descubrimientos através de la
historia humana han ampliado €l circulo pequefio paraincluir masy mas hasta el mas
grande. Por gjemplo, € circulo pequefio habria sido probablemente un décimo de su
actual tamafio durante | as edades medias. Cada descubrimiento cambi6 desde entonces
el ambiente que podriamos experimentar porque agrego6 algo al ambiente mental que no
existio previamente en él. Es decir como aprendimos, cambiamos la manera que
percibimos el mundo alrededor de nosotros, dando por resultado la evolucion del
pensamiento en e genero humano cabalmente. No hay pregunta por que el
conocimiento acumulado del genero humano ha aumentado alos niveles que serian
totalmente inconcebible a o para sobresaltarse |la mente de uniforme del mas amplio, de
la mayoria de |as personas de pensamiento progresivo desde hace apenas 100 afios.
Todo o gque existe ahora que entonces no existio (los coches, los planos, los tel éfonos,
las computadoras, los etc.) es el resultado de lo que aprendié y comparti6 alguien con
otros, y por consiguiente cambio la consistenciay e maguillaje del ambiente que
vivimos adentro. Pero todo o que ahora esta existiendo como posibilidades desde €
principio del genero humano. La posibilidad del vuelo espacial a existido a partir del
primer momento que una persona miraba para arriba a una estrella que encendio el cielo
y se preguntaba como deberia ser laluna.

Por supuesto, incluso no procuramos hacerlo hasta que nuestro conocimiento se
desarroll6 a un punto donde el desear mero se podriadar vueltaa unarealidad. ¢Pero s
qué podriamosir de nuevo a 1889 y decir a una persona tipica de 40 afios vigjo, sobre su
mundo grande, grande, 10s nietos creceran grandes para arriba adentro? No hay manera
que & creeria como serdn diversas cosas. El no lo creeria porque & no tendria el marco
mental para creerlo, apenas como tendriamos una creencia muy dificil del tiempo qué
habremos desarrollado en 100 afios desde entonces. El punto representa simplemente el
mundo gue experimentamos como individuos en larelacion a cudl seriaposible
experimentar si tuviéramos dentro de nuestro ambiente mental todo el conocimiento
acumulado del genero humano.
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Todos ustedes y yo sabemos pues que los individuos en larelacién a todo que no hemos
aprendido todavia representarian €l sistema actual de las limitaciones desde las cuales
funcionamos. Es decir, todo individuo acumularia conocimiento en cada memoria,
creencia, distincion, asociacion, penetracion, o entender-sobre la natural eza del
ambiente mental fisico todo representaria nuestras limitaciones personales comparadas a
cua esta disponible en el ambiente para experimentar, creer, y para entender. Es decir,
habra siempre més informacion disponible en el ambiente, y qué nuestras limitaciones
personal es permitiran que percibamos o que experimentemos. A penas contemplaban la
inmensidad de |o que no sabemos todavia; considerar que cada; persona que las ciga
acttian como fuerza en €l ambiente para cambiarlo de una cierta manera que pueda
afectarnos como individuos de una cierta manera de satisfaccidn o paso satisfactorio.

Lamaneradelacual cadaindividuo actia como una causa para cambiar el ambiente,
que alternadamente, afecta cada uno , correspondera al maquillaje de su ambiente
mental. Asi pues, hasta que usted o yo entiende cada faceta de cada uno €l
comportamiento de otro y las maneras en los cuales € puede expresarse a acto como
fuerzaen el ambiente (que significa el resto de nosotros), después cada otra persona que
existe representaria una fuerza exterior desconocida hasta el punto de que no hayamos
aprendido sobre la naturaleza humana o |a entenderia. Podriamos comenzar a compl etar
el circulo pequefio de los puntos para representar el conocimiento individual de cada
uno que existe en e planeta, hasta que € circulo casi fue llenado. El espacio en blanco
se fue en € circulo pequefio el conocimiento representa que existe en unaciertaforma
gue no esté dentro de la mente de alguna persona viva hoy. Podriamos también
organizar los puntos en los racimos, donde cada punto traslaparia un pedacito para
representar el conocimiento compartido y creencia de diversas culturas, aunque no
podrian traslapar demasiado porque todos sabemos algo diferente debido a nuestras
diferenciasindividual en experiencias. Los puntos también tendrian que ser diversos
tamanos para representar los niveles crecientes o disminuidos de entender y de la
penetracion que funcionamos fuerade larelacion aunay otra. Por iemplo, € punto de
un nifio seria mucho maés pequefio que € punto de un adulto tipico.

El ambiente fisico estaba aqui antes de que fuéramos nosotros ha nacer, ciertamente con
la penetracion que necesitamos para obrar reciprocamente con €l de una maneratal que
poder asegurarnos de experimentar altos niveles de la satisfaccion. Por gemplo, s
hubiera una correspondencia de 100 por ciento entre nuestro ambiente mental y fisico,
entonces todo alli debe saber sobre la naturaleza del ambiente fisico y que habriamos
aprendido ya, y este conocimiento seria una pieza del ambiente mental. Implicado
dentro de esta correspondencia perfecta sea una comprension completa de todas las
fuerzas que funcionan en el ambiente fisico, junto con una comprension completa de su
relacion de causa-y-efecto. Sabriamos exactamente como actuaria el ambiente pues una
fuerza en nosotros para crear experienciay responderia el ambiente como una fuerza
contraria alafuerza que nos aplicamos a ella con nuestro comportamiento. Y, por o
tanto, con esta comprensiOn perfecta nosotros andamos en el sistema mas apropiado de
pasos paratomar para satisfacer nuestras necesidades, intentos, metas, y deseo, dando
por resultado un estado completo de la satisfaccion.

Estoy definiendo el comportamiento como la expresion fisica exterior de la energia
mental gue actlia como fuerza en el ambiente exterior. Obviamente, ningunos de
Nosotros poseen esta clase de correspondencia perfecto con el ambiente, v,
consecuentemente, es probablemente seguro decir que ningunos de nosotros en las vidas
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nuestras esta en un estado completo de la satisfaccion. Sin embargo, cuanto mas que
entendemosy que o sabemos sobre |as fuerzas que obran reciprocamente detras de
nuestro propio comportamiento y las fuerzas ambiental es que obran reciprocamente
afuera de nosotros, cuanto més facil es satisfacer nuestras necesidades y alcanzar
nuestras metas, dando por resultado mayores niveles de la satisfaccion que nosotros
experimentamos de la voluntad en nuestras vidas. Inversamente, si no entendemos
nuestro propio comportamiento, Nno podemos comenzar ciertamente a entender a
cualquier persona, y menos que entendemos sobre €l resto de los componentes
ambientales que tienen un potencia de actuar como fuerza en nosotros, después ella
estarian parada para razonar que cuanto menos potencial tenemos que satisfacer
nuestras necesidades y alcanzar nuestras metas, dando por resultado sensaciones de la
decepcion, de latension, de laansiedad, de lainfelicidad, y del miedo.

EL APRENDER Y LA CALIDAD DE NUESTRAS EXPERIENCIAS.

Como he mencionado, no nacemos con & conocimiento que necesitamos funcionar con
eficaciaen el ambiente fisico para satisfacernos. Sin embargo, nacemos con la
necesidad de saber. Esta necesidad de saber funciona como fuerza impulsora en nuestras
vidas que vienen de las profundidades intimas de quiénes somos. Nuestro sentido

natural de la curiosidad nos obliga a que exploremosy aprendamos. Por emplo, una
vez que hayamos aprendido la naturaleza de algo o hayamos logrado una ciertatarea,
nos aburrimos y vamos rgpidamente encendido algo diferente. El aburrimiento actia
como fuerza interna que nos obliga a que busguemos algo nuevo para descubrir y para
aprender alrededor. L as atracciones también actlan como fuerza interna, obligandonos a
gue nos movamos através del ambiente para descubrir y para crear experiencia. ¢Tome
el objeto de lacuriosidad de un nifio (algo o atraen a) lejos de @ y qué sucedera? El
comenzaraagritar o aln lanzara generalmente un gjuste. La suya que gritaes una
indicacion que sus necesidades internas no se estan satisfaciendo. El griterio esuna
forma de afligirse para compensar la carencia del equilibrio entre los ambientes internos
y externos. Cuando hemos explorado el objeto de nuestra atraccion a nuestra
satisfaccion, significa que €l interior se hallenado de lo que tiene que ofrrecer €l exterior
en términos de la experiencia. Cuando sucede eso perdemos interés, nos aburrimos, y
comenzamos a explorar € ambiente por algo que pudo atraer nuestra atencion.

Hay otra caracteristica de nuestra natural eza que apoye nuestra necesidad de aprender.
Siempre que aprendamos una habilidad, 1os pasos implicados en la operacion de esa
habilidad caen abajo a un nivel inconsciente de la operacion, asi gque estamos entonces
libres para aprender algo nuevo. Para aprender una habilidad, tenemos que romper la
habilidad en una serie de pasos pequefios y concentrarnos generalmente en cada paso
individual hasta que podamos poner todos |0s pasos juntos en una serie de movimientos
eficaces. Concentrandose en cada paso pequefio, enangostamos nuestro foco de atencion
al punto donde somos olvidadizos, y cualquier cosa que entrase en el ambiente. Por
gjemplo, piense en una época en su vida en que usted ataba para aprender una nueva
habilidad, por gemplo, en un cierto deporte, y mientras que usted intentaba poner todos
los movimientos juntos, alguien procuraba conseguir su atencion en una cierta materia
totalmente sin relacion. En tal situacion la encontrariamos extremadamente dificil, s no
imposible, alaestancia centrada en una, sin destruir nuestra concentracién en la otra.

Sin embargo, después de que con éxito hayamos hecho de la habilidad un recurso docto,
podriamos realizar facilmente |os movimientos mientras que enfocaban nuestra atencion
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aotra parte. Sin esta caracteristica de nuestra naturaleza, adonde nuestras habilidades
caen aun nivel de lainconscienciade la operacion, |o encontrariamos casi imposible
para movernos méas alla del nivel de funcionamiento de un infante tipico. Apenas piense
gue como cudles seriasi tuvimos que concentrarnos en todos |os movimientos
necesarios apenas para escoger algo encima de la manera un infante tipico. No teniamos
siempre la coordinacion de ver pasar 10 que tomamos totalmente concedido. Tuvimos
gue aprenderla. Lo aprendimos porgue nos atrajeron las cosas en el ambiente que
deseamos experimentar con nuestro sentido del tacto. Pues aprendemos cada habilidad,
podemos tener acceso automaticamente a la serie de movimientos para gjecutar la
habilidad asi que no tenemos gque concentrarnos en cualesquiera de |os pasos
individuales, y que entonces libere nuestra atencion para explorar y para ampliarse
continuamente de lo que podemos ser enterados.

El aprender es una funcién desde nuestra existencia. Ocurrira absolutamente natural con
nuestro sentido de gran alcance de la curiosidad y qué encontramos nosotros mismos
atraidos en a ambiente sobre el cual apenas necesitamos saber todo. En el nivel mas
fundamental, €l aprender sucederd apenas porque estamos vivos y tuvo que obrar
reciprocamente con el ambiente mental para permanecer vivo. Aprenderemos algo. Sin
embargo, eso no significa necesariamente que o que hemos aprendido es muy Util con
respecto a como puede ser que vayamos a satisfacernos de una cierta manera
satisfactoria. Tenemos un control muy peguefio en nuestros afos sobre lo que
aprendemos sobre |a naturaleza del mundo exterior y como trabaja. Discutiré esto méas
detalladamente en un momento. Mientras que ampliamos nuestro punto personal (como
en el g emplo) para aprender masy mas de lo que tiene que ofrecer el ambiente de la
manera de la penetracion sobre si mismo, aumentamos nuestro nivel dela
correspondencia con é. Cuando aprendemos, a cambiamos el maquillgey la
consistencia de nuestro ambiente interno.

Cada cambio que realizamos en €l interior simultaneamente cambia nuestra perspectiva
y opinion del exterior. EI ambiente exterior es diferente porque estamos funcionando
desde nuevas penetraciones y entendimiento como resultado de lo que se ha agregado o
se hacambiado en €l interior. Marcas o sefiales de cada nuevas penetracion disponibles
para nosotros nuevosy diversas opciones en cdmo obrar reciprocamente mas
apropiadamente con el ambiente para cambiar la calidad de nuestras experiencias. Esto
puede parecerse como una correlacion obvia entre 1o que hemos aprendido y cuanta
satisfaccion experimentamos en nuestras vidas, pero le aseguro que no es. Si fueratan
obvia, entonces la mayoria de la gente no tendria una hora tan dificil el hacer dela
conexion entre las condiciones deterioradas, la carenciade lafelicidad o dela
satisfaccion en sus vidas y su carencia de la penetracion, juntada con una denegacion
parareconocer alli es algo que ellano sabey que no necesita aprender.

Hay siempre mayores niveles de |a satisfaccion disponibles en cada experiencia hasta
gue alcanzamos € punto donde sabemos que todo alli se debe saber. Si supiéramos que
todo alli se debe saber, podriamos contar con resultados del exterior que corresponderia
exactamente con el ambiente mental del interior. Esta clase de correspondencia perfecta
entre el interno y externo seria el resultado de nuestra comprension perfecta de nosotros
mismos-las fuerzas internas que actlian en nuestro comportamiento-en larelacion alas
fuerzas ambiental es externas que acttian en nosotros. Puesto que ningunos de nosotros
estan en € nivel del conocimiento perfecto, podemos asumir que dentro de cada
experiencia que tenemos con el ambiente fisico alli tenemos otras experiencias
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probables resultando de otras opciones que estaban disponibles solamente de un
desconocido a nosotros en ese entonces, €l punto es que terminamos con cualquiera en
corresponder dado de la voluntad de la situacion exactamente con nuestro nivel de
entender, de la penetracion, y de la capacidad para actuar en lo que sabemos.

Cuanto més nos permitimos aprenden, mejor capacitados estamos nosotros en la
fabricacion de gravamenes sobre las posibilidades que existen en un cierto momento
futuro. Sin embargo, implicada dentro de la declaracién precedente es que somos, |o
primero, queriendo reconocer que existen otros futuros posibles, no apenas un futuro en
el cual nuestras expectativasy creencia sobre 1o que hemos aprendido ya nos traban.
Tenga presente que todos nosotros sabemos la relacion atodo lo que no hemos
aprendido todaviay representariamos el sistema actual de las limitaciones fuera de las
cuales funcionamos. Conceptual mente, estas limitaciones individuales no son diferentes
de las opciones que cegaron a la gente en las edades medias a creer que latierraera
plana. Si no estamos dispuestos a reconocer eso en ninguna situacion dar mas
informacion, y existen las opciones de que nuestra creencia permita que lo percibamos,
Si no nunca aprenderemos a reconocer o anticipar la existencia de estasy otras
posibilidades de satisfaccion.

Reconocer la posibilidad que existe un sistema mas apropiado de pasos, nos abrimos
hasta percibimos y después aprendemos |os pasos que pueden conducir a mayores
niveles de la satisfaccion. El rechazo areconocer la existencia de estas posibilidades
seriaigual gque demandando que no existen la electricidad antes de que fuera
descubierta. Cuando discutimos continuamente el estado que defiende |o qué creemos
nosotros sabemos, el ambiente que se parecera asaltarnos constantemente, dando lugar a
sensaciones de latension y de laansiedad. El ambiente externo llega a ser que asalta
porque nos esta ofreciendo mas para aprender sobre la naturaleza de las maneras de las
cuales las cosas existen y estamos rechazando simplemente aprender. De hecho,
podemos determinarnos facilmente si necesitamos aprender algo para funcionar en €l
ambiente mas con eficacia apenas supervisando |la manera que nos sentimos. Si nunca
hubiera un desequilibrio o una carencia del corresponder entre |os ambientes mentalesy
fisicos, entonces tedricamente no tendriamos siempre una razon de sentir la decepcion,
lafrustracion, la confusion, latension, o la ansiedad. Es solamente porque hay un
desequilibrio, una carencia de la armonia o correspondencia, entre el ambiente mental y
la comprobacion que experimentamos siempre cual esguiera de estas emociones
desagradables, negativas.

Porque cuando hay un equilibrio entre €l interior y el exterior, experimentamos las
sensaciones opuestas de la alegria, felicidad, y de la satisfaccién. Estaria parado para
razonar que en cualquier momento sentimos estas emociones negativas, es porque no
sabiamos el sistema més apropiado de pasos, dando por resultado la frustracion y e
desanimo, o0 no sabemos qué hacer después, dando por resultado latensién, la ansiedad,
y laconfusion. En cualquier caso, nuestras sensaciones nos diran sobre el estado de
nuestrarelacion con el ambiente y sefialardn siempre la manera que necesitamos
aprender para experimentar mayores grados de satisfaccion. ¢Por g emplo, si no estamos
experimentando |a satisfaccion en nuestras relaciones personales, seria demasiado
simple asumir gque larazon es porque no hemos desarrollado las habilidades
interpersonal es apropiadas? ¢Es posible que hay ciertas habilidades de la comunicacion
disponibles que-unavez que seadocto y utilizar-puede dar lugar a mucho mas
relaciones personales de satisfaccion y niveles mas profundos de la intimidad?
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El problema es que es justo como fécil asumir que las habilidades apropiadas que
conducen a mayores niveles de la satisfaccion no existen, o lo que sabemos ya que
necesitamos saber y si ahora no estamos experimentando |a satisfaccion, é debe por o
tanto experimentarlo en todos. Cuando funcionamos fuera de la asuncién pasada,
incluso si el ambiente nos presenta con evidencia que niveles més profundos de la
satisfaccion son posibles nosotros asumiriamos probablemente que estan actuando como
si fueran felices por el motivo de las apariencias. Que la manera, de nosotros no tendra
gue tomar la responsabilidad de aprender algo que ellos pueden saber. La primera
asuncion darialugar alainvestigacion, a aprender, y ala extension, conduciendo a
mayores niveles de la eficaciay de la satisfaccion. Las dos asunciones pasadas
conducirian obviamente a méas descontento. Los nombresy los lugares pueden cambiar,
pero experimentaremos la misma clase de condiciones dolorosas repetidamente otra
vez. Estos ciclos del descontento continuardn hasta que reconocemos que alli somos
algo que necesitamos aprender e ir sobre la tarea de aprenderla.

UN SOMBRERO BLOQUEARA LO QUE NO HEMOSAPRENDIDO TODAVIA.

Obviamente, el reconocimiento esta ali es algo que necesitamos aprender no somos tan
faciles como suena. El hecho reconociendo de que no sabemos algo o que lo que
sabemos no son |os presentes muy Utiles o eficaces para nosotros son unade las
paradojas principales de lavida. El dilema que se nos enfrenta, es cdmo podemos saber
lo que no sabemos, y lo que hemos aprendido ya bloqueara nuestra opinién de lo que no
hemos aprendido todavia. Por g emplo, una vez que aprendamos que & negociar es fécil
(en inversiones 0 comerciosy que se ganarapido, primero se establecerd esa creencia),
bloqueara nuestra opinion de lainformacion contraria, que el negociar es probablemente
uno de los esfuerzos més duros que uno podria elegir emprender. Cada una de éstas
creencias que el negociar esfacil, o negociando es duro daria lugar alaopinién de
opciones completamente diversas como estando disponibles del ambiente, dando por
resultados muy diversos basados en |as opciones percibidas y actuadas encendido. No
preguntamos la utilidad o eficacia de |o que hemos aprendido ya, simplemente porque
cada uno de nosotros ha aprendido |os experimentos de una cierta manera. Es decir, no
preguntaremos o que hemos experimentado apenas porque |o que experimentamos, ha
significado larealidad de |a experiencia, se basa en nuestros cinco sentidos: cudl esta
adentro de nosotros, nosotros, € fieltro, vio, oido, olido, o probado. Eso es bastante
verdadero. Unavez que una experiencia se convierta en una pieza de nuestro ambiente
mental en laforma de unamemoria, de una creencia, o de una asociacion, se convierte
en una parte de lo qué se cree cominmente para ser de nuestraidentidad, y mas alla de
la pregunta

Sin embargo, estamos abiertos a aprender practicamente cualquier cosa que el ambiente
tiene que ofrecer, si no nos han expuesto previamente de una cierta manera.
Empaparemos encima lainformacion nueva como una esponja, sin importar cuales es.
Sin embargo, unavez gque esté adentro de nosotros, 1o defenderemos contra él (de la
informacién en el ambiente que no deseamos reconocer como parte de nuestro ambiente
mental), en vez de la fabricacion de nosotros mismos disponible para aprender mas de
lo que tiene que ofrecer el ambiente de lamanera de la penetracion sobre si mismo u
nosotros mismos de acuerdo con las circunstancias. Defender contra laintrusion de la
informacidn requiere energia. Estainversion de la energia se refiere cominmente como
tension. La definicion mas simple que puedo pensar paralatension es que eslo que



sentimos cuando somos informados activamente del bloqueo del ambiente. En términos
fisicos latension no es realmente ninguna cosa diferente de caminar contra el viento.
Simbdlicamente, el viento representaria varias categorias de la informacion sobre €l
medio ambiental que no deseamos aprender; nuestros cuerpos que caminan contra el
viento representarian o que tenemos ya aprendido qué esta ya adentro de nosotros. Las
dos fuerzas chocan y sentimos latensiéon. Una de las ironias més grandes de lavida es
gue cada uno desea ser correcto. Es decir cada uno asume que |o que ha experimentado
y que han aprendido sobre la naturaleza de las cosas de la manera que existe esla
version verdaderay correcta. Laironia es que cada version esta correcta en virtud del
hecho del cudl esté dentro todos nosotros fue experimentado por nuestra comprobacion
detectar-si lavimos, si laleimos, si laoimos, si la sentiamos, si la probdbamos, si la
oliamos, o cualquier combinacion de eso, la experimentamos.

Sin embargo, no todo de laversion (de lo que tiene que ofrecer el ambiente de la manera
de experiencias) es particularmente Util o eficaz como recurso para obrar
reciprocamente con &l ambiente de una manera que conduciria a los resultados
satisfactorios. Apenas porgue algo consigue la entrada en nuestro ambiente mental y no
significa que esto de cualquier valor verdadero en ayudarnos a satisfacernos. Un nifio no
tiene ninguna manera de conceptuar cdmo sus experiencias se estén formando, la
creencia sobre la naturaleza de la realidad, los conceptos que, han hecho, serian diversas
condiciones ambientales inferiores muy diversas. El incondiciona mente toma una
experiencia como hecho de larealidad porque la creencia que él esta formando se funda
en sensaciones'y emociones. El no reflgja en sus experiencias para determinar la calidad
de lacreenciaque é esta formando. El no tiene ninguna manera de determinar como
esta creencia actuara como recurso u obstaculo a una misma expresion en el futuro. El
nifio no entiende que cualquier creencia que é forme definiralarealidad de una manera
gue excluya otras posibilidades o que & haga | as asociaciones con otras experiencias
gue aglomeran los componentes del ambiente junto con las maneras que se estan
limitando y no practico. Muchas de estas creencias estarén naturalmente como recarga
de sus atracciones que lo hacen obrar reciprocamente con el ambiente de nuevas
maneras. Como todos nosotros apenas crecera naturalmente en un nuevo sistemade
limitaciones cuando ampliamos nuestros conocimientos aprendiendo, que
alternadamente nos lanza de cosas que creiamos. Sin embargo, si lacalidad de la
energia en muchas de nuestras creencias se carga negativamente, después nuestro miedo
actuard como obstaculo para uno mismo al expresarse, limitandose 1o que podemos
percibir del ambiente como posibilidades.

Por jemplo, alguien que creci6 para arriba constantemente ofendido o criticado por sus
padres y sabe exactamente que eso se siente. jLacreenciague é formasobresi y su
ingenio de larelacion! con el ambiente, consecuentemente, era armado en unarealidad
del dolor. El no sabria ciertamente, mientras que crecia para arriba, que & formaba una
creencia sobre su desmerecimiento relativo como persona. Indignidad es un concepto
gue é puede no aprender alrededor bien en sus afios del adulto, y él puede que nunca
aprenda como lanzarse de |os efectos perjudiciales. Pero en el medio tiempo, su miedo
de ser puesto enridiculo y el desprotegido limitara drastico |as posibilidades que é
percibe en el ambiente para una misma expresion. Muchas posibilidades que se parecen
evidentes en si alguien sin este miedo estarian totalmente fuera del reino de la
posibilidad de él. Unaironiaincluso mas grande es que cuanto méas reconocemos las
posibilidades que nuestra version de la manera que las cosas existimos no somos tan
eficaces de un recurso como podriamos ser, méas nos hacemos disponibles para aprender
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del ambiente. Ampliando nuestro punto personal paraincluir més de cud esta afuerade
nosotros o adentro de nosotros, cuanto mas aumenta nuestro nivel de la correspondencia
con €l exterior, saliendo de menosy menos cudl estafueraalli de ése de nosotros no
sabemos alrededor, de tal modo aumentando nuestra capacidad de tener razon. Cuanto
Ma&s nos permitimos aprender, mejor es la capacidad que nosotros estamos en la
fabricacién de gravdmenes sobre las probabilidades que existen en un cierto momento
en el futuro. ¢Cémo no podriamos ser mejores es dejando de aprender algo, cuando
usted considera gue el ambiente puede actuar como fuerza en nosotros en una variedad
casi infinita de maneras, algunas de las cuales sabemos alrededor, muchas otras no
podriamos comenzar para anticipar a menos que guardemos en aprender a pesar de lo
que sabemos ya? Cuanto mas creemos sabemos, més hacemos que el ambiente nos
pruebe a nosotros que sabemos, y no somos particularmente Utiles o eficaces.

El problema es que la prueba podria ser correcta delante de nuestras naricesy no
tendriamos el marco mental para reconocerlo, a menos que nos permitiéramos estar
dispuestos a que nos enfrentaran y que lo consideraran. Si no, si todos supi éramos tanto,
no experimentariamos siempre dolor emocional, porgue es una indicacion perfecta que
no sabemos obrar reciprocamente con el ambiente a nuestra satisfaccion por si lo
hiciéramos, nosotros. Todo esto debe ser algo evidente porgue no es un ser humano
tipico caracteristico recopilar y considerar activamente lainformacion que estaen
conflicto con lo que sabemos y creemos ya para ser verdad.

Sin embargo, considere eso ocultado dentro de lainformacion ambiental que no
tenemos aprendido para percibir todavia, en cualquiera de nuestro sistema actual de
creencia no tenemos aprendido para hacer |as distinciones apropiadas o porque la
informacion la tenemos bloqueando, hay un sistema maés apropiado de satisfacerse quée
nosotros no tenemos aprendido con todo |o que somos, y fuera de cada uno de nosotros
gue espera para hacer una parte de nuestro punto de vista personal. Qué no sabemos que
representa toda la informacion que podria dar lugar a las opciones gue tienen mucho
mas resultados de satisfaccion. Sin embargo, puesto gque no podemos saber o que no
hemos aprendido todaviay qué sabemos |os bloqueos de la opinién de otras alternativas
que existan, y por satisfaccion conseguimos facilmente estar cogidos en estos ciclos
vitales terribles insuficientes, creyendo que todo el mundo es quien tiene que of recer,
cuando nuestro lio es simplemente el resultado de nuestra inhabilidad de adaptarse.

Cuando nos permitimos ser adaptados, aprendemos que hay siempre més opciones
disponibles que nuestra creenciay permitiremos gue las percibamos. Qué significame
adapto debo identificar y cambiar activamente algo que esta yatan adentro de nosotros
alli y esun grado més ato de correspondencia entre e interior y el exterior. Cada
experiencia nueva con el ambiente fisico crea una distincion en el ambiente mental
sobre su naturaleza. Toda lainformacién o posibilidades que existen en lamisma
categoria que la primera experiencia entonces sera filtrada perfectamente con lo que
aprendimos de esa experiencia. Utilizaré otravez el ejemplo de un nifio la primera
experienciade él; con un perro es doloroso, significando qué primero persigaal nifio
procurado jugar fuera de su sentido natural de la curiosidad. Como resultado de esta
experiencialavoluntad del nifio "asocia naturalmente” todos los perros a el ese
pedacito. Lo qué é aprendid entonces actuard como barrera mental con cualquier cosa
gue el ambiente pueda tener que ofrecer con respecto a €l resto de los perros.

86



He utilizado a asociado de las palabras "naturalmente” para precisar que el nifio no
tendra activamente que pensar de lamanera limitadora de la cual |0s perros seran
caracterizados en su ambiente mental. Las asociaciones ocurrirén automaticamente,
como una funcion natural de la manera que nuestras mentes se aten con alambre. El no
tendraque ver "" e perro es un pedacito de él; cualquier perro lo hararecordar el dolor
de su experiencia anterior. Como resultado de su primera experiencia con un perro que
es doloroso, él asociara automati camente cualquier encuentro futuro alos perros con su
experienciadolorosa. Sin importar cdmo es de errénea su asociacion o como el
ambiente puede intentar probar a é que la mayoria de los perros son amistososy no le
causaran dolor, él no lo creerd, porque € ha aprendido ya sobre los perros (no sobre un
perro solamente, todos |os perros) |o hard bloquear 1a aceptacion de esta nueva
informacion en su sistema mental. Sin embargo, si la primera experienciadel nifio con
un perro es positiva, @ no tendrd obviamente ninguna reserva ajugar con ningun perro
hasta que él tenga una experiencia dolorosa.

En este caso, sin embargo, si |lo muerden, é no asociara autométicamente el resto de los
perros porque él ha aprendido ya que el ambiente tiene mas de ofrecer que esta
experienciadolorosa. Qué él aprenderd, eso es nuevo para él, es que no todos |os perros
son amistososy que é debe utilizar una cierta precaucion al obrar reciprocamente con él
hasta él puede determinar su disposicion. El nifio que la primera experienciaera
dolorosa no sabe que @ puede experimentar felicidad y aegria con los perros. El no lo
sabe porque € no la ha experimentado; no es algo que € ha aprendido todavia, sin
importar la evidenciadel ambiente que puede presentarlo. Ni é aprendera
probablemente por que é esta dispuesto a caminar con su miedo.

El resto de lainformacion que le es ofrecida sobre la naturaleza de perros sera
bloqueada o rechazada por |a energia de lo que é ha aprendido ya. Usted puede
ensefiarle a un nifio cualquier cosa por favor, sin importar como es de erroneo o
disfuncional esta concerniente alas condiciones ambientales. El nifio creeralo que usted
le ensefia porque las experiencias se convierten en una parte de su identidad. Cualquier
cosa gue experimentamos se convertira en una parte del funcionamiento de nuestra
identidad. Cuando digo el "funcionamiento,” significa que algo esta unavez adentro de
nosotros, cueste o que cueste de cuales es, él entonces tengo el potencia de actuar
como fuerza en nuestro comportamiento. Todas estas piezas de funcionamiento que
[lamamos memorias de experiencias, de la creencia, y de asociaciones, aternadamente
entonces actian como una fuerzainterna para formar nuestra opinion del ambiente que
experimentamos fuera del cua esta disponible para experimentar. Como usted sabe ya,
cada cud de nosotros miedos como individuos es algo que tenemos en un cierto punto
en nuestras vidas aprendidas para temer, como resultado de nuestras experiencias.
Cuando sentimos miedo, es porgue hemos aprendido a percibir las condiciones
ambientales como amenazando de una cierta manera, mientras que alguien que no ha
tenido una experiencia dolorosa asociada a esas mismas condiciones ambientales ha
aprendido a percibir las condiciones del ambiente de una manera totalmente diversa,
una manera que corresponde con su experiencia anterior.

Una persona puede percibir las condiciones como amenaza, la otra como oportunidad,
en el mismo momento, basado en cudl estd ya adentro de é. Es decir qué han tomado ya
en su ambiente mental pues la experiencia se determinara como perciben las
condiciones ambientales, si como oportunidad de experimentar alegria 0 como amenaza
para experimentar dolor y todos los grados mientras tanto. Cudl es realmente interesante
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€S que ni uno ni otro podrian ser convencido por la otra persona de la validez de su
opinién, porque é la experienciaen el momento se relaciona directamente con lo que
han aprendido ya. Preguntaremos generalmente y solamente el valor 0 algo que estaya
adentro de nosotros, como recurso del pasado absoluto. ¢Cudl seriala Ultima prueba que
necesitamos finalmente para hacer que reconozcamos que hay algo que necesitamos
aprender? jDolor! Reconoceremos la necesidad de aprender cuando estamos
experimentando el dolor emocional de una gran decepcion o lo tensionamosy la
ansiedad porque no conocemos qué hacer después, y nos estamos encontrando cada vez
maés dificil de cambiar de puesto la responsabilidad con lo que estamos terminando para
abrir los 0jos. ¢Porque vamos de nuevo a " creer que el negociar es’ un gjemplo facil,
por qué considerariamos que el negociar es dificil cuando sabemos ya que es facil?
¢Queé nos haria preguntar la utilidad de tal creencia? ¢El dolor emocional dela
decepcidn, como resultado de no poder alcanzar nuestras metas? ¢Unavez que
preguntemos el servicio, qué sucede?

Un mundo entero de lainformacion se abre a nosotros en como podemos aprender a
obrar reciprocamente con el ambiente que negocia méas con eficacia aumentando nuestro
nivel de la correspondencia. Sin embargo, todo |o encontrariamos en € ambiente para
aumentar nuestra comprension existente ya, a menos que pensemos en algo totalmente
nuevo en algo propio. La unica cosa que nos pard de encontrarla antes de que fuerala
energia de lo que sabiamos ya, bloqueando alo gue no hemos aprendido todavia. El
problema es que si aprendemos algo, |os nuevos medios que tenemos que cambiar o
gue hemos aprendido ya, nosotros por instinto intentamos rechazar hacerlo, sin importar
como es de inadecuado |o qué hemos aprendido y podemos relacionarlo con qué
necesitariamos saber para experimentar |a satisfaccion. Una vez que hayamos aprendido
algo, actuara como fuerza para bloquear la otra informacién que darialugar ala opinion
de otras opciones. Incluso |0s nifios se opondran ala aceptacién de la informacion que
es contrariaalo que han aprendido ya, sin importar como es de disfuncional su
conocimiento. Todo el aprender es sinénimo con e cambio, si estamos cambiando algo
gue sabemos ya o aprendiendo algo totalmente nuevo. Si rechazamos cambiar
(adaptarse) la adicion de dentro de lo qué sabemos para crear mas distincionesy para
cambiar nuestra perspectiva entonces nosotros no estamos aprendiendo lo que
necesitamos saber para experimentar algo diferente en el ambiente externo. Si no hay
cambio en el interior, no habra cambio percibido en el exterior, de tal modo trabandonos
en ciclos que se repiten del dolor y del descontento. Cudl es més, continuaremos
sufriendo hasta que el dolor Ilega a ser tan grande que nos deja sin la opcién con
excepcion de valorar de nuevo como vamos sobre el manejo de nuestras vidas, es decir,
valorando de nuevo la utilidad de nuestra creencia.

LO QUE SABEMOS LLEGA A SER OBSOLETO.

Ademas de los ciclos del descontento en los cual es nuestro sistema actual de limitacion
nos traba hay unarazén aln mas préactica de aprender como adaptarse. Todos nosotros
se fuerzan para obrar reciprocamente con un ambiente fisico constantemente que
cambia para satisfacer nuestras necesidades y para alcanzar nuestras metas. La manera
gue obramos reciprocamente con el ambiente, qué percibimos en relacion a cudl esta
realmente disponible de |a perspectiva del ambiente, y qué hacemos en larelacion alo
que percibimos asi somos todos, de una funcion de lo que hemos aprendido. Ahora, s
usted recuerda, todo que constituye el ambiente fisico esta en e movimiento constante.
Cualquier cosa que esta en el movimiento (que incluye todo hecho de domosy de
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mol éculas) también estd cambiando en un cierto plazo. El cambio es una funcién
automatica del ambiente fisico. Sin embargo, €l ambiente mental se compone de la
energia de positivamente o negativamente cargada que Illeva lainformacién sobre
nuestras experiencias, qué hemos aprendido las formas en patrones de organizacion que
Ilamamos creenciay conceptos sobre la naturaleza del ambiente fisico. Laenergiano se
hace de &omosy las moléculasy por lo tanto no cambian en un cierto plazo. De hecho,
la energia existe en una dimension no fisica fuera del tiempo como la percibimos con
nuestros sentidos. La energia eléctrica o la energia quimicamente producida se puede
amacenar apenas iguales que en una bateriay lainformacion que lleva se almacena con
ella. Esdecir, € tiempo no tiene ningun efecto en la calidad de esta energia (el grado de
la carga positiva o negativa) y de las maneras en la cual afecta nuestra opinién dela
informacion sobre e medio ambiental y de cdmo actlia como fuerza en nuestro
comportamiento.

Cambiar nuestro ambiente mental para corresponder con los cambios externos
constantes que van encendidos en el ambiente fisico no es automético. Lainformacion
almacenada en nuestro ambiente mental sobre la naturaleza del ambiente fisico puede
permanecer sin cambiar por afos o en el curso de lavida, para esa materia, sin importar
como es de anticuada, o indtil, o aln puede ser dafiosa. Y ademés este conocimiento
anticuado continuara actuando como fuerza en nuestro comportamiento, haciéndonos
obrar reciprocamente con el ambiente de maneras totalmente inadecuadas concerniente
alas condiciones. Incluso si estamos experimentando |a satisfaccion en ciertas areas de
nuestras vidas, no podemos tomarlo por concedido a las condiciones que hemos
aprendido para obrar reciprocamente con estancia de la voluntad como las sabemos para
exigtir. Las condiciones exteriores estdn en movimiento constante, presentacion con
diversas fuerzas para aprender alrededor y para adaptarse a. En el ambiente del
mercado, por g emplo, los cambios en condiciones son altamente visiblesy
generalmente momento a momento, mientras que en otros tipos de ambientes que
funcionemos tipicamente adentro de nosotros, las fuerzas del trabajo del cambio van un
poco mas lentas y son menos visibles, pero estan cambiando sin embargo. El problema
es que las condiciones cambiaran y no reconoceremos necesariamente estos cambios
incluso si comenzamos la experiencia con un cierto grado de descontento, a menos que
seamos constantemente vigilantes, y que aunque lo hemos aprendido fenomenal
trabajan, pero pueden estar inmdviles llegado a ser obsoleto.

Capitulo 12.

La Dinamica del Logro y de la Meta.

El grado a € cual satisfacemos nuestras necesidades y al canzamos nuestras metas con
cualquier grado de satisfaccion somos, primero, una funcion de nuestro poder de
reconocer nuestras necesidades y formular nuestras metas. Esto no es tan simple como
suena. Nuestro sentido natural de la curiosidad y nuestras atracciones son las fuerzas
internas de muy gran alcance que crean un estado de la necesidad o nos ponen en un
estado del desequilibrio con el ambiente fisico hasta que |as necesidades estan
satisfechas. Cuando sentimos estas atracciones a ciertas actividades, alagente, o alos
objetos en el ambiente, es a menudo dificil visualizar 1as posibilidades o formular
cualquier plan debido a otras fuerzas internas en laforma de creencia, de asociaciones, o
de memorias que actlien como barreras. Necesitamos entender larelacion y los
conflictos posibles entre o que necesitamos 0 nos sentimos muy atraidos y estas otras
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fuerzas internas que en un sentido dicen no. El grado a el cual satisfacemos nuestras
necesidades y alcanzamos nuestras metas con cualquier grado de satisfaccion somos,
segundo, una funcion del grado a el cua entendemos la naturaleza de las fuerzas
ambiental es externas que nosotros tenemos que obrar reciprocamente para satisfacer
nuestras necesidades y para alcanzar nuestras metas. (la profundidad de nuestra
comprension correlacionard directamente con la manera de la cual nos expresamos en €l
ambiente para crear €l efecto que deseamos.) Tercero, es unafuncién del repertorio de
las habilidades en que nos hemos convertido para obrar reciprocamente con el ambiente
y, cuarto, una funcién de nuestra capacidad de gjecutar esas habilidades.

Cualquier diferencia entre lo que desedramos, esperado, deseado, 0 necesitado y qué
conseguimos es simplemente unaindicacion del grado ael cua no hemos aprendido o
gue necesitamos saber o evidenciar, y que no tenemos las habilidades apropiadas para
hacer 10 necesario. Incluido como factor en la primera categoria donde no hemos
aprendido lo que necesitamos saber es nuestra capacidad o carencia de ese objetivo (sin
lailusion) determina la disponibilidad de lo que deseamos 0 necesitamos de la
perspectivadel ambiente. Es decir, con qué deseos pudimos no haber estado disponibles
para comenzar o en la cantidad disponible o que deseamos 0 en el marco de tiempo que
deseamos o necesitamos, y no teniamos el marco mental para hacer las clases de
distinciones paraindicar ladisponibilidad real de antemano. También tenemos que
considerar que deseos pudimos real mente haber tenido disponibles pero el inapelable,
como resultado de aprender hacer que las distinciones apropiadas, que, alternadamente,
nos dan la clase de perspectiva donde podriamos notar su disponibilidad. En estas clases
de situaciones que terminamos general mente encima de decir a nosotros mismos, "yo
desee," 0"s solamente entonces hubiera sabido eso," cuando descubrimos luego lo que
no sabiamos en ese entonces habriamos diferenciado en cdmo "vimos" las cosas. A
menudo, sin embargo, nunca descubrimos que deseamos, y no conseguimos solamente
un cambio de menor importancia en perspectiva. El no saber, por supuesto, eralarazon
por la que no la conseguimos, porque no sabiamos que alli eranecesario algo mas|o
gue necesitamos aprender. Si tuviéramos el marco mental para hacer |as distinciones
apropiadas, podemos asumir gue tendriamos, a menos que algo nos blogueara nuestra
opinion. Puede ser que agregue agui que cuando obramos reciprocamente con la gente,
si utilizamos lafuerzay la manipulacion para conseguir que seria de otramaneralo qué
nosotros estamos haciendo, |as cosas esta forzando comportarse fuera de su creencia.

Si su creenciafuera constante con lo que deseamos de €ellas, entonces no necesitariamos
utilizar lafuerza o la manipulacion porque existiria un estado de la armonia. No
necesitamos utilizar la fuerza o la manipulacion en alguien para hacer algo que creen ya
adentro. Siempre que lo hagamos, crea un estado del desequilibrio en ellos que
rectificarian normal mente por algunos medios de la venganza que acabamos de tener
para ocuparse de un cierto punto en el futuro. Como observacién general dela
condicion humana gque va junto con esto, la mayoria de nosotros pasamos nuestras vidas
intentan cambiar 1o que esta delante de nosotros para satisfacer el maguillaje de nuestro
ambiente interno, cuando todos |o que necesitamos hacer esta de la manera que
pensamos de cudl esta delante de nosotrosy cambiaremos la calidad de nuestra
experienciade ella.

En la segunda categoria donde no tenemos |las habilidades apropiadas para hacer 10

necesario para hacer algo podemos reconocer €l sistema mas apropiado de pasos para
tomar y también para determinar el objetivo de la disponibilidad de o que deseamos,
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es0 no significa que tenemos las habilidades para gjecutar esos pasos. Es posible
subestimar |as habilidades requeridas en |o referente alas condiciones paralograr o que
deseamos (es decir, no sabemos para mejorar) o podriamos sobrestimar nuestras
habilidades en o referente alas condiciones. Ademas, igual si hemos aprendido las
habilidades apropiadas, alli puede ser cualquier nimero de la creencia o los miedos que
actiian como barreras o las fuerzas de la limitacion que evitaran gue g ecutemos
correctamente |os pasos que conducen alo que deseamos lograr.

Esta creencia o los miedos puede ser en algo que tenemos un conocimiento consciente
de, o pueden ser totalmente del subconscientes. Voy a definir el subconsciente como
cualquier experiencia que no tenemos accesos inmediatos con a nuestro proceso
consciente del pensamiento. Por jemplo, alguien podria estar asustado de entrar en €l
agua, y sea consciente del miedo de @ mismo, pero no tener el recuerdo més leve de una
experiencia dolorosa asociada a agua para saber porqué é no puede expresarse en esa
manera. Hay una distincion muy importante aqui que usted necesita hacer entre el
recuerdo y las memorias. Lo qué experimentamos en el ambiente se convierte en una
memoria. Nuestra capacidad de traer ala memoria en nuestro proceso consciente del
pensamiento es recuerdo. Algunas memorias son faciles de recordar porque los caminos
alamemoria se amacenan donde quieren gque se utilizan mucho. Es decir recordamos
cOmo a ciertas memorias del recuerdo. Sin embargo, hay muchas otras experiencias que
llegan a ser subconscientes. Estas son memorias que cual quiera hacemos olvidar de
como recordar porque no utilizamos los caminos 0 hunca estdbamos realmente
completamente enterados de qué era percibida por nuestros sentidos en € primer lugar.

Sin embargo, €l punto aqui es que ninguno de los qué entra al ambiente mental
desaparece 0 no existe mas de largo apenas porque no o recordamos. Nuestra capacidad
de recordar a sabiendas cualquier creencia particular que nos ensefian como nifio o
nuestra capacidad de no recordar ninguna experiencia en particular no es un factor en la
dindmica de cdmo cual esquiera de estos componentes mental es actlian como fuerzaen
nuestro comportamiento. Ni uno ni otro estiempo de reloj fisico para esa materia.
Nuestro recuerdo despierto de experiencias puede ser descolorado con el tiempo, pero €l
tiempo no tiene ningun impacto en la carga eléctrica (calidad de laenergia) o la
cantidad de fuerza emocional detras de la carga. Por ggemplo, €l viejo adagio que el
tiempo curatodas las heridas no es aplicable al ambiente mental. El tiempo curara
heridas al cuerpo porque €l cuerpo es una parte de unarealidad fisica donde esta todo en
un cierto plazo el movimiento y el cambiar. Sin embargo, €l tiempo no tiene ninguin
impacto en las memorias almacenadas en nuestro ambiente mental porque el ambiente
mental no se compone de materiafisica. Se compone de la energia a macenada que no
cambia con el pasar del tiempo.

L as heridas emocionales (energia mental negativamente cargada) nunca saldran a menos
gue aprendamos como lanzarse de ellas o cambiarlas. Piensan que €l tiempo cura
heridas emocionales, porque después de afios de experiencias degjan inadvertidamente
parair del dolor o para construir un sistema de creencia como defensa para blindarse de
ella. El hecho, nuestra capacidad aparentemente infinita de resistir el reconocer de
lesiony el ocultar de los efectos de heridas emocionales |as hace muy evasivas.
Sabemos casi siempre cuando hemos dafiado nuestros cuerpos de una cierta manera. Si
usted se rompe la pierna, usted |o sabe porque usted no podra caminar. Si no cura
correctamente, usted sabra eso también porque usted no podra caminar igual que antes o
puede estar inmovil lastimada para caminar. Todavia, las heridas emocionales no son
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siempre tan evidentes en si, porque podemos estructurar siempre nuestra creencia para
hacer que parezca como si ho seamos responsables de los ciclos del descontento y del
dolor emocional que experimentamos en nuestras vidas, asi € aislador de nuestros
propios efectos de energia negativamente cargada. Se esta precisando esto porque he
encontrado que la mayoria de la gente tiene mucha dificultad para creer que algo que
ocurre en ellas en su nifiez inmovil puede afectar cuando ella percibe su ambiente, y
coémo ella ahora se expresa. ¢Aunque, cuando usted piensa de él, como podria ser
cualquier otramanera? Todo que experimentamos se convierte en una pieza de nuestro
ambiente mental.

Todas | as piezas entonces actlian como causa interna, afectando como experimentamos
el ambiente exterior. Una vez méas no tenemos que poder recordar porgué aprendimos a
estar asustados 0 a sentir algo de miedo. Incluso no tenemos que ser conscientes para
reconocernos a nosotros mismos que existe el miedo porque podemos racionalizar
siempre que es algo o las drogas o alcohol del uso para bloquear nuestro conocimiento
de él. Sin embargo, sin importar como intentamos dificilmente pararnos de la sensacién
cud esté adentro de nosotros, las sensaciones todavia estan ali; si no nuestros esfuerzos
de bloquearlas no serian necesarios en el primer lugar. El miedo existira porque la
energia, en alguna parte en nuestra memoria de una cierta experiencia anterior, nos hara
sentirla, sin importar si 0 o nos permitimos que tengan un recuerdo de lafuente. Las
memorias, la creencia, y las asociaciones no salen con el tiempo, abuso de la sustancia,
o intentar ponerlos en alguna parte en el subconsciente que hace mas dificil de ganar un
conocimiento consciente. Continuaran actuando como fuente de la energia parala
manera de la cual escogemosy elegimos lainformacion del ambiente y como nos
expresamos, porgue mientras vivimos, a menos que aprendamos como manejarl os.
¢Usted se preguntaba siempre porqué eratan dificil romper un habito indeseado o
porqué puede ser asi que dificil de gecutar bien algiin pensamiento nuestro le planearon
realmente fueron confiados a? Es dificil debido a cuadl esta ya adentro de nosotros esos
actos como resistencia a nuestro intento. Un intento para hacer algo no es
necesariamente una creencia. Es decir fuera de todo que nos preponemos hacer, algunas
de esas intenciones sera apoyado por nuestra creencia, memorias, y asociaciones, y otras
no. Cuando hay ayuda, nuestros esfuerzos se pareceran sin esfuerzo, porgue no hay
conflicto entre ninguna creencia, memorias, y asociaciones qué nos preponemos hacer.

Sin embargo, si nuestros intentos no estan en armonia con nuestra creencia, memorias, o
asociaciones, € hacerse se convierte en unalucha, donde no podemos permanecer
enfocados, convertida facilmente en distraer, 0 hace o que caracterizariala mayoria de
la gente como "errores estUpidos.” Tome, por jemplo, a alguien que fuma, decide que
es un mal habito, y consecuentemente, que confiaen dgjar de fumar. Asi su intento es
expresarse como no fumador. Sin embargo, después de que €l haya fumado su cigarrillo
pasara su creencia en ser un fumador, comenzara inmediatamente a dibujar su atencion
alos cigarrillos hasta que las estructuras a punto donde €l anhelaun cigarrilloy
después quiere otro. Qué tenemos agui un conflicto clasico entre un intento que esta no
solamente en conflicto con la otra creencia pero el intento de si mismo no tiene ninguna
ayuda estructural verdadera. Es decir, no hay una creencia, el corolario que dice, "yo no
soy un fumador." La energia para su comportamiento a no fumar tendra que venir de su
buena voluntad consciente de ser una diversa persona en esta &rea de su vida. Sin
embargo, su buena voluntad no niega inmediatamente toda |a energia en la creencia que
é se haacumulado sobre los afios en ser un fumador. Esta creencia tendra mucha
energia para actuar en su atencion consciente (que notalos cigarrillos en el ambientey
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gue piensaen los cigarrillos) y su comportamiento es (tomar uno y fumarlo).
Podriamos incluso tener ayuda interna (creencia, memorias, y asociacion) paralo que
nos preponemos hacer y todavia tener dificultades el seguir através con nuestros planes
debido ala otra creencia que esta en conflicto.

El comportamiento que bajaria en la categoria del "error estpido” es o mas a menudo
posible el resultado de la creencia subconsciente u olvidada que estd en conflicto directo
con nuestros intentos. El negociar es un g emplo perfecto parailustrar esto. Mucha
gente dedica mucho de su tiempo, energia, y recursos financieros a expresarse Como
comerciantes. Aprenden mucho sobre negociar ellos son uniformes mirados altamente
por sus pares paralo que saben sobre mercado pero todavia no pueden gjecutar sus
comercios correctamente o la manera que planearon. Hay 1os comerciantes que pueden
hacer constantemente dinero el dia después hasta que consiguen unos ciertos limites de
alarma, y después dan puntual mente todos sus beneficios de nuevo al mercado en un o
dos comercios. La manera que dan su parte posterior del dinero es totalmente
inconsistente con su estilo que negocian mientras que hacian e dinero. Después de que
hayan perdido una suficiente cantidad de dinero, van de nuevo ala manera que negocian
normalmente y comienzan €l proceso de nuevo.

Esta clase de comportamiento no es ningun accidente. Sucede por unarazon. En cada
una de estas situaciones que estos comerciantes habian desarrollado ciertamente
estrategias eficaces, realizables en ser acertado ellos tenia definitivamente cierta
creencia altamente estructurada para apoyar su expresion como comerciante. Sin
embargo, lo qué no han hecho esidentificay descargar un anfitrion entero de laotra
creencia (consciente y subconsciente) que esta en conflicto directo con el esfuerzo de
negociar, o de hacer el dinero como comerciante. Por ejemplo, hay mucho creencia
relacionada con su educacion religiosa que esta en conflicto directo con e concepto
entero de la especulacion. ¢Y qué esta negociando pero estatomando el dinero lejos de
otros comerciantes sin los servicios rendidos? Esta clase de actividad no es constante
con lamayoria de las ensefianzas religiosas. Otro jemplo tipico eslamayoriadela
gente crece con subidas para arriba con la creencia muy de gran al cance relacionada con
los éticas del trabajo. Tienen definiciones muy rigidas sobre qué constituye el trabajo y
como uno ganasu dinero. El invertir o negociar no cabe exactamente en lamayoria de
estas definiciones cualquiera. Sin importar o atamente sofisticadas que sean sus
estrategias para negociar, y convertirse en un acto de negociar inmdvil violarala
integridad de cualquier creencia que esté en conflicto con el acto de negociar o de hacer
el dinero de negociar. Inexpresado eventual |a energia que acumulaba en ésta creencia
gue estaba en conflicto construird el punto donde el comerciante se encontrara como se
comporta de una manera totalmente contrario con sus reglas de inversion o comercio, 0
el intento para hacer el dinero. A menudo, é incluso estara enterado que él esta a punto
de hacer un error en lo que negocia, se miraa hacerlo, y en la misma sensacion del
tiempo impotente para pararse 0 no se parara hasta que é ha perdido bastante dinero
para compensar para el desequilibrio en su ambiente mental.

Ahora suceden estas clases de cosas, s no entendemos qué se esta encendiendo, podria
hacernos sentirnos inadecuados de una cierta manera, Si nos juzgamos aspero. O un
sentido de falto de fuerzay del miedo nos superemos porgue no tenemos aparentemente
ningun control sobre estas fuerzas internas no identificadas que puedan ejercer tanto
control sobre nuestro comportamiento. Sin ningin conocimiento del problemao de las
herramientas efectivas para ocuparse de €, la mayoria de la gente procurara construir
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barreras mentales paraintentar y para blogquear estas fuerzas de manifestar su
comportamiento. Obviamente, ellano trabaja, hace la situacién entera mas asustadizo y
uniforme. Aqui es adonde €l abuso de la sustancia viene en juego. Por gjemplo, una
persona que es un alcohdlico sabe que é es un bebedor pesado. En € nivel mas
fundamental una persona bebe obsesivamente para separar su intelecto de estas fuerzas
internas que él cree que é no tiene ningun control sobre ello. Cuanto mas él bloquea,
més es la estructura de las fuerzas, y més é tiene que beber para bloquear. Cuanto més
gue é bebe, € todo deteriora mas en su ambiente externo como reflexion de su
ambiente interno. Eventual, el ambiente fisico, su cuerpo, 0 ambos deterioran tan
gravemente que é no tiene ningun bloque mas largo € estado verdadero de su
condicion.

El entonces reconoce que "si, soy un acohdlico, y necesito cambiar," significando que
"si, necesito tratar las adiciones en mi vida que me hizo comenzar a beber en e primer
lugar." El punto de todo esto es: aprender como olvidarse de nuestros memorias
dolorosos 0 no hacer caso de la existencia de la creencia gue no apoyen nuestros
intentos de todos modos no reduce su potencial de comportarnos de ciertas maneras. S
deseamos cambiar €l comportamiento indeseado, tenemos que cambiar la fuente interna
de ese comportamiento. Lanzandose de las limitaciones de nuestros miedos curativo
nuestras heridas emocionales, cambiar la polaridad de una creencia, o disuadirlaesen
conjunto algo que tenemos que aprender como hacerlo aprendiendo cdmo manegjar la
energiamental. Si la gente supiera de una cierta manera de manejar su creencia,
memorias, y asociaciones, entonces la clase de ciclos dolorosos del conocimiento
forzado descritos anterior nunca conseguiria comenzar en el primer lugar.

Hasta el momento he identificado tres fuerzas en la operacion constante en nuestras
vidas. Primero estan todas las fuerzas ambiental es externas que tienen el potencial de
actuar como causa, donde, como individuos, experimentamos un efecto. Algunas de
éstas fuerzas ambientales del exterior tendremos cierto grado de comprension dey otros
que no.

Nuestro grado de entender y de penetracion junto con €l grado a el cual podemos actuar
en lo que sabemos es directamente proporcional a grado de satisfaccion que
experimentaremos como obramos reciprocamente con el ambiente para satisfacer
nuestras necesidades y para alcanzar nuestras metas. Implicado dentro de todo lo
externo fuerza-si las entendemos 0 no-somos todas las fuerzas del cambio que alteran
automati camente todo hecho de los &omosy de las moléculas por o tanto que hacen lo
que hacemos saber-en términos de utilidad-obsoleto en un cierto punto en tiempo. Por
egjemplo, lasillaque usted se esta sentando para leer este libro se esta deteriorando en un
cierto plazo. En un cierto punto no se podra apoyar mas cualquier peso, haciendo su
creencia en su estabilidad obsoleta.

Estan en segundo lugar las fuerzas internas profundas de la curiosidad y de la atraccion
gue nos obligan a que exploremos, aprendamos alrededor, y obremos reciprocamente
con el ambiente de maneras aparentemente predeterminadas. Por g emplo, hay cosas
gue estamos naturalmente interesados en aprender alrededor o aprender cdmo se hacen
en relacion a el resto de cosas que estan disponibles para aprender alrededor en €
ambiente, solamente nosotros no tenemos ninguin interés natural de como alguien que
desed ser musico, bombero, agente, o doctor y persigue siempre estas vocaciones dando
por resultado sensaciones de |a satisfaccion profunda sobre sus vidas. Sin embargo, s €l
ambiente nos fuerza en éreas donde no hay interés natural, experimentaremos un vacio
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que pueda ser muy dificil de identificar, solo eso que se siente como algo que faltaen
nuestras vidas. Qué cada uno de nosotros como |os individuos son naturalmente
curiosos alrededor y atraido en a ambiente viene de los niveles mas profundos de
nuestra existencia. Acttan como fuerzas muy de gran acance de una misma expresion,
obligdndonos a que creamos en €l ambiente fisico el objeto de nuestraimaginacién o
persigamos el ambiente fisico el objeto de nuestros intereses, a menudo en directo esté
en conflicto con las fuerzas ambientales del exterior asi como fuerzas mentales internas
en laformade lo que nos han ensefiado a creer.

El tercero es las fuerzas mental es representadas por nuestra creencia, memorias, y
asociaciones. Aunque la creencia, las memorias, y las asociaciones son fuerzas
mentales, no son iguales que las fuerzas de la curiosidad y de la atraccién. La creencia,
de las memorias, y las asociaciones existen exclusivamente como resultado de las clases
de experiencias que tenemos con el ambiente fisico. Esto estd en contraste a las fuerzas
de lacuriosidad y la atraccidn que esta en nosotros antes de que seamos natos y nos
pareciéramos a ser cual quiera predeterminado en un sentido espiritual o genético
codificado. Algunas de nuestras creencias memorias, y asociaciones actuardn como
recursos positivos para obrar reciprocamente con el ambiente fisico con eficaciay con
un cierto grado de satisfaccion. Otros, sin embargo, tendran apenas €l efecto opuesto.
Muchas de nuestras creencias, memorias, y asociaciones son recursos paralafalta, e
dolor, y e descontento porque nos traban en percibir lo que sabemos yatan bien como
un corte nosotros apagados de nuestro sentido natural de la curiosidad. Es decir actian
especificamente como fuerzas para prevenir cualquier crecimiento mental mas que otro.

Ahora, puesto que tenemos que obrar reciprocamente con el ambiente fisico para
satisfacer nuestras necesidades y para alcanzar nuestras metas, lallave a hacerlo para
asegurarse de experimentar mayores niveles de la satisfaccion es adquirir niveles mas
profundos de |a penetracion y de entender la naturaleza de estas fuerzas. Es decir,
necesitamos permanecer en un estado constante de aprender. La Unica cosa que
realmente nos para de la continuacion de aprender sobre la naturaleza de estas fuerzas
exteriores son las fuerzas mentales en laforma de creencia, memorias, y las
asociaciones que se acumulan y consecuentemente bloguean nuestro sentido natural de
la curiosidad, a veces hasta el punto de cerrar €l proceso de aprendizaje en conjunto.?
alli estaun cierto elemento de la verdad al refran que usted no puede con los nuevos
trucos de un vigjo perro, a menos que é deba realmente leer "unavieja no aprendera
nuevos trucos." No es que es imposible que alguien sin importar su edad aprenda algo
nuevo; la cosa no es capacidad. Es més una cuestion de resistenciay de denegacion.
Que la denegacion viene de la sumatotal de todo nosotros ya crea, esencialmente
diciendo, "olvidese. Y 0 sabe ya se todo que necesito saber" por supuesto, las
consecuencias atal postura hacia el rodeo pueden ser y son a menudo devastadoras. Y
toma invariable siempre a un cierto acontecimiento verdaderamente devastador o a una
serie de ellos antes que alguien esté en conflicto con |as fuerzas ambientales del exterior
asi como fuerzas mentales internas en laforma de lo que nos han ensefiado a creer.

Preferiblemente esta buena voluntad de cambiar vendra de en alguna parte con
excepcion de la desesperacion. Laidea es aprender cOmo reconocer |0 que necesitamos
saber mucho antes que | as condiciones deterioran alos niveles de la desesperacion.
Hacer esto requiere gue incorporamos en nuestras asunciones muy fundamentales
mentales del sistema tres que nos ayuden a mantener una relacién sana con el ambiente
y agenerar laenergia detras de la buena voluntad que necesitaremos para comenzar tal
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proceso, después de lo cual experimentando |as ventajas actuard como lafuerza

impul sora detras de nuestra buena voluntad. La primera asuncion es que no hemos
aprendido todo lo que ali se debe saber. Y, consecuentemente, van siempre a ser las
fuerzas desconocidas que actian sobre nosotros hasta que nuestra comprension de todo
afuera de nosotros se desarrolla a punto donde tenemos conocimiento simultaneo de
todo que va encendido en el ambiente. Las implicaciones aqui son que necesitamos estar
en un estado constante de aprender a partir del momento que nacemos hasta el momento
gue morimos porque nuestra intel ecto todavia no se ha desarrollado al punto de la
opinion simultanea de toda la informaci on que esta disponible en cualquier momento
dado. Hasta entonces, nos fuerzan a escoger y elegir lainformacién que
experimentamos basado en |o que hemos aprendido a creer.

L a segunda asuncién es que |o qué hemos aprendido a creer o por lafuerza poco
dispuesto empujada sobre nosotros, como expresion del exterior ambiente-o por opcion-
como una expresion de las fuerzas internas que funcionan dentro de nosotros como
nuestra curiosidad y atraccion-no pueden ser muy Utiles con respecto a satisfacerse de
una cierta manera. Latercera asuncion es que lo qué hemos aprendido eso es Util y los
trabaj os a nuestra satisfacci6n todavia estdn conforme a cambio debido alas
condiciones ambientales que cambian. Es decir qué podemos necesitar para saber para
experimentar més satisfaccion y felicidad en nuestras vidas tendran que a menudo
sustituir parcialmente o invalidar totalmente lo qué hemos aprendido ya. El rechazo a
cambiar lo que hemos aprendido ya es virtualmente igual que diciendo que sabemos ya
todo lo que esta alli y se debe saber, y no necesita aprender cualquier cosa parameas alla
Por supuesto, podriamos saber facilmente si no necesitamos adaptarnos porque
estariamos en un perpetuo estado de la satisfaccion. Cualquier cosa menos que una
sensacion de la satisfaccion de nuestrainteraccion con €l ambiente es unaindicacion
gue necesitamos para aprender algo.

LA PERFECCION DEL MOMENTO.

Si usted funciona fuera de las asunciones precedentes, usted comenzara a reconocer
como cada momento se convierte en unaindicacion perfecta de su estado del desarrollo
y lo que usted necesita hacer para mejorarse usted mismo. Por g emplo, miremos aun
inversionista o comerciante hipotético lameta o el dinero que desea hacer de su
negociar. El percibe lo que é cree que es una oportunidad de hacer inversiones. Sin
embargo, él esta funcionando fuera por el miedo de ser incorrecto. Consecuentemente,
su miedo actuara en su opinién de lainformacién para bloquear de su conocimiento
cualquier evidencia que indicaraque é esincorrecto. Recuerde que el miedo es un
mecanismo natural para advertirnos de condiciones amenazadoras de modo de poder
evitarlas. ¢Ahora qué estd amenazando sobre ser incorrecto? En este caso, como en la
mayoria de todos los casos, es todo € dolor y humillacién acumulados adentro de €l de
SuSs experiencias previas.

Si el mercado o cualquier persona para ése materia-lo presenta con algunainformacion
gue esté en conflicto con lo que é desea, su miedo lo haratorcerlo perpetuo o é gritara
airadamente en la persona que ofrecio tal informacién "no me dice eso” de modo que é
pueda evitar de sentir €l dolor ya adentro de él a partir de su pasado. En efecto, sus
miedos crearan para él lamisma experienciaque é estaintentando evitar porque €l esta
evitando lainformacién que indicarialo que tienen que ofrecer los mercados en la
relacion alo que él desea 0 espera. Si el mercado se mueve contraél, é no se enfrentara
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probablemente a la evidencia hasta que el dolor de hacer eso es menos que €l dolor de
no enfrentarlo, significando que sus pérdidas se acumulan hasta €l punto donde estd més
fécil admitir que él esincorrecto y que puede sufrir més pérdidas. L os resultados de
nuestros esfuerzos serén reflgjados en el ambiente como la sumatotal de quiénes somos
en cualquier momento dado, como |o estaba para nuestro comerciante en el ggemplo
precedente.

Una meta es un intento que hemos proyectado hacia el ambiente. Es una necesidad que
sea satisfecha en un cierto momento en el futuro. La necesidad se presentafuerade un
reconocimiento de una cierta carencia. El reconocimiento de la necesidad enfoca
autométi camente nuestra atencion para explorar €l ambiente paralas maneras
(trayectorias) de satisfacer esa necesidad, lainformacién sobre el medio ambiental que
percibimos (calidad y profundidad de la penetracion) seremos una funcion del nimero
de distinciones que podemos hacer menos cual quier informacién que consiga bloqueada
por cual esquiera miedos operativo fuera de. COmo nos expresamos para satisfacer la
necesidad sera funcion (1) de nuestras opiniones, (2) los pasos que elegimos como
resultado de esas opiniones, y (3) las habilidades que hemos desarrollado menos
cualquier creencia que estaba en conflicto, memorias, y las asociaciones, haciendo cada
momento que obramos reciprocamente con el ambiente una indicacion perfectade lo
gue sabemosy de cOmo esto podemos actuar bien en o que sabemos.

Cuando rechazamos reconocer o aceptar la perfeccion de cada momento en nuestras
vidas, nos negamos a acceso a volcar de lainformacion que necesitamos ampliarnos.
Cualquier habilidad que necesitemos aprender para expresar Nosotros mismos con mas
eficaciatiene un punto de partida verdadero. Para encontrar ese punto de partida
verdadero requiere nuestra aceptacion de cada resultado como reflexion de la sumatotal
de quiénes somos de modo de poder primero identificar qué habilidad lo necesitay
aprendi6, y cdmo puede ser que vayamos sobre latarea de aprenderla. Sin este punto de
partida verdadero, funcionaremos desde una base de lailusion. Las ilusiones resultan ser
una creencia que sabemos mas que nosotros hacemos y podemos hacer més de lo que
podemos. Asumimos erréneamente el ambiente nuestra opinién de ella o de nosotros
mismos, y entonces nosotros bloqueamos activamente cualquier informacion contraria.
Lasilusiones son la diferencia entre aceptar cada momento como indicacion perfecta de
quiénes somos de modo de poder identificar o que necesitamos aprender para movernos
adelante, y €l creer en nosotros, es ya perfecto la manera que somos, en ese caso no
necesitamos aprender nada. Ciertamente si cual esquiera de nosotros estuvieran en un
estado perfecto del conocimiento y de las capacidades, después nosotros nunca
necesitariamos quejarnos por cualquier cosa o hacer excusas, racionalizaciones, o las
justificaciones de porgué las cosas no resultaron ser como las planeamos.

Cada persona "debe tener," "podriatener,” "tendria," 0 "si" esta es solamente una
indicacion del grado de lailusion el cual nos estamos complaciendo. Si podriamos
tener, tendriamos, un significando que en cada momento estamos haciendo 1o mejor
para nosotros al considerar todos |os componentes, ambos conscientes y subconsciente-
gue afecte lo que percibimos y lo hacemos. El reconocimiento y aceptar esta perfeccion
siempre nos daran nuestro punto de partida verdadero paraindicar |0 que anhelamos
para aprender de modo de poder percibir las condiciones diferentemente o |0s recursos
gue necesitamos desarrollar para responder diferentemente. Si nuestro comerciante
hipotético desea convertirse en un comerciante eficaz y constantemente acertado, é
necesitaré enganchar una cierta mejora de uno mismo. El necesitara entender que €
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mercado siempre es correcto y que él puede beneficiarse de esa exactitud si él no
impone una estructura mental rigida ante su comportamiento. El necesita lanzarse de su
miedo de ser incorrecto de modo que él pueda observar el comportamiento de mercado
de una perspectiva objetiva. Si no, su miedo de hacerlo mal tendréa el efecto de hacerlo
incorrecto. El también necesitara establecer algunas reglas de negociar definidas para
dirigir su propio comportamiento y para aprender como adherirse a esas reglas.

Si @ hubiera estado funcionando sin un sistema definido de reglas para negociar, é
nunca dejaria de acumular perdidas suficientemente y su dolor 1o tomaria del comercio.
Si, sin embargo, él rechaza reconocer y aceptar su estado actual del desarrollo culpando
al mercado por sus pérdidas o intentando convencerse que é no fuera de alguna manera
responsable de lo que él hizo, entonces él se estaria complaciendo en lailusién. El se
negaba aquién es él, y en efecto, cortado en si mismo apagado de lainformacion é
necesita saber quién es él, y lo que desea ser. Tenemos que estar dispuestos a enfrentar
la verdad sobre nosotros mismos de modo que podamos enfrentar la verdad de afuera de
nosotros mismos. Menos lailusiéon que nos complacemos adentro, mas nuestras
opiniones del ambiente exterior que reflgjara las condiciones reales, porque no
bloquearemos tanto la informacion disponible. Por lainformacién disponible significo
lainformacién que somos capaces de percibir. Cuanto menos blogueamos, mas
aprendemos. Cuanto més que aprendemos, més facil es anticipar como el ambiente
exterior reaccionara o respondera bajo un sistema dado de condiciones. Si no, no nos
permitiremos percibir en el ambiente qué rechazamos sobre nosotros mismos. A
ningunos de nNosotros Nos gustos reconocer 1o que percibimos cuando son nuestras
debilidades.

Con todo es exactamente |o que necesitamos hacer para crecer masaladeé. Si no,
guardamos en construir nuestras vidas en esta base de lailusion que requiere tanta
energia, el alcohol, o las drogas para mantener que eventualmente tenga que
desmenuzarse, conduciendo a estos conocimientos forzados muy dolorosos. Esta
enfrentando la verdad en el ambiente o la verdad sobre nosotros mismos, y es mas
doloroso que los conocimientos forzados que resultan de estas ilusiones. Es mas
inmediato justo. Sin embargo, cuando enfrentamos cuél esta adentro de nosotros, es el
primer paso en el proceso de romper un ciclo del descontento para darle vuelta en un
ciclo expansivo de éxito. ¢Qué formamejor €l logro de la meta que podria alli estar, que
enfrentar |as condiciones como existen, identifique lo que necesitamos aprender para
funcionar con lamayor eficacia posible, y después vaya sobre la tarea de aprenderla,
haciendo nuestros gjustes alo largo de la manera?

TODOS LOS COMERCIANTES SE DAN EXACTAMENTE QUE LO QUE
SE MERECEN.

Losinversores o comerciantes ponen las inversiones o comercios, y entonces las quitan
cuando elos eligen. Y el procedimiento de toma de decisién es € resultado de la suma
total de todos |os componentes mental es que obran reciprocamente el uno con €l otro. Si
el inventario de todos estos componentes, mide la energia que llevan a cabo, y después
el balance de |os componentes que contribuyen a un sentido positivo de una misma
valuacion contralos componentes que contribuyen a un sentido negativo de lamisma
valuacion, qué seria dejada, es una cantidad neta para auto valorarnos. Esta cantidad
neta correspondera directamente con cuanto dinero nos damos, y 1o que esta disponible
en cualquier comercio dado, en cualquier dia, mes, 0 afio, o de la misma manera cuanto
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de nuestro dinero damos a mercado. Sé que esto puede ser un concepto muy dificil de
aceptar. ¢Sin embargo, con excepcién de considerar |0 que no hemos aprendido todavia
en términos de penetraciones y de habilidades, como podria ser de otra manera?

Hacemos todas nuestras propias reglas cuando negociamos. Nadie nos fuerza a nosotros
en o fuera de los mercados, a menos que una posicion sea liquidada por unafirmade
corretagje por la carenciadel margen. En cualquier comercio dado, hay un nimero de
posibilidades para tomar beneficios o para cortar pérdidas. Qué decidimos hacer en cada
caso con respecto a cada posibilidad sea el resultado de nuestras opiniones y de todos
los componentes internos que af ectan esas opiniones. Por qué terminamos realmente
haciendo €l resultado qué sea si decidimos, y nuestra capacidad de gjecutar nuestras
decisiones, que seran determinadas otra vez por un nimero de factores mentales, de que
contribuyen a nuestro sentido de la misma auto evaluacion. El negociar es un gjercicio
en acumular € dinero. ¢Unavez que hayamos aprendido como negociar (percibala
oportunidad y gjecute nuestros comercios), con que o quien mas podria ser responsable
de lo que terminamos de hacer?

De hecho, si los comerciantes planearan su equidad, reflgjarian sus conflictos internos
gué piensan en si mismos en un cotidiano, mes a mes, o base afio tras afo. Estos
graficos se mirarian mucho como labarrao el puntoy lafiguratipicadel grafico delos
mercados ellos mismos, con los niveles de sopote y de resistencia, las zonas de
consolidacion, las areas, y |os retrocesos. Todos estos patrones reflgjarian €l estado dela
mente del comerciante apenas como |os mercados, ellos mismos reflgjan el estado de la
mente colectivo de todos sus participantes. Los graficos como éstos también pueden
tener el mismo valor profético en los mercados, si uno aprende qué buscar. Las firmas
sofisticadas de corretaje que manejan la subsistencia de grandes fondos buscan esta
clase de gréficos que emplean para negociar su dinero bajo gerencia. Cambiaran la
cantidad de equidad disponible para cada gréfico, para manejar basado en las
formaciones del gréfico de cada valor. Es decir, unavez que usted acumule una cierta
historia que no es demasiado dificil determinarse cuando alguien estd a punto de tomar
un beneficio grande debido alas fuerzas psicol 6gicas que construyen €l interior, y que
depende apenas de las fuerzas colectivas de |a estructura del mercado antes de un
movimiento grande.

Como comerciantesindividuales si deseamos darnos mas y més dinero estando fuera de
los mercados, tenemos que aprender cOmo valorarse masy mas de modo que nos
creamos merecer 10 que deseamos 0 merecer |0 que conseguimos. El negociar puede dar
lugar ala acumulacion rapida de ganancias inesperadas. Para guardar esos beneficios,
tenemos que tener ayudainterna. La mayoria del tiempo, esa ayuda no existe, y esas
cuentas paratodos los trapos a los ricos a las historias de |0s trapos que se pueden
contar en el mundo que negocia. Por supuesto & primer paso en el proceso de valorarse
es mas aceptar nuestro punto de partida verdadero; es decir, tenemos que tomar la
responsabilidad completa con |o que terminamos como siendo unareflexion delo que
necesitamos aprender sobre |os mercados, sobre nosotros mismos, 0 sobre ambos. En
altima instancia, todo lo que hacemos contribuimos a o detrae de nuestro sentido de una
misma auto evaluacion. Eso es porqué puede fluctuar a partir de cotidiano o del
momento a momento. La mejor manera de la cual sea para agregar a nuestro sentido de
laauto evaluacion es confiarse al proceso del crecimiento.
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Capitulo 13

Mangar la Energia Mental.

¢Quésignifica" el manegjo de la energiamental,” usted pide? Hay muchas maneras de
manejamos la energia mental, pero no pensaria probablemente en ella de tal manera.
¢Por giemplo, no es posible tomar el comienzo hacia fuera con una herida emocional
leve (como un cierto insulto de menor importancia), y paraintensificar la energia
emocional detras de esa herida al punto donde podriamos terminar por hacer un estado
del frenesi emocional? ¢Coémo logramos esto? Por nuestra buena voluntad de pensar 10
que nos causd la sensacion insultados. Nuestros pensamientos pueden agregar energiaa
o detraer energia de |a herida, dependiendo de qué clase de pensamientos elegimos
pensar. Si pensamos pensamientos destructivos, agregaremos energia negativamente
cargada paraintensificar laherida. Y vael refran del comportamiento que podemos
llevar esto a cualquier extremo que elegimosy, ademés, paramos siempre que elijamos
0 siempre que estamos dispuestos a. Sin embargo, €l parar Ilega a ser mas dificil en:
proporcion directo ala cantidad de energiaimplicada. ¢No es energia mental en efecto,
el mangjo o las manipulaciones de nosotros, cuando es Util nos hacemos més enojados
que cuando comenzamos hacia fuera acanalando pensamientos de la vispera con un
gasto?

Delamismamanera, S pensamos pensamientos positivos, detraeremos energia
emocional delaherida. Estoy seguro que cualquier personalalecturade este libro ha
notado que cuando una persona desea permanecer enojada, €l rechazara escuchar
cualquier cosa que pudo desactivar su colera. Cuando rechazamos escuchar "lavoz de la
razon" de hablar, estamos haciendo una opcion para no manejar energia mental. La
anicarazén por la que una persona enojada tiene que cerrar fuera"de lavoz de larazén
es porque é sabe que lainformacion tiene el potencial de cambiar la manerade que él
se siente. El sabe que si é cambia su perspectiva-que, aternadamente, cambiarala
manera de é de sentir, él experimentara un diverso ambiente en el exterior. Si é "no
esta queriendo” un cambio cueste o que cueste de |o que pueden ser |os beneficios, €
rechazard utilizar sus pensamientos en una manera que permitiria que é experimentara
esas ventgjas. Estos jemplos son justas algunas de las muchas maneras de las cuales
mani pulamos ya nuestro ambiente mental para satisfacer nuestros propésitos basados en
nuestra buena voluntad de hacer algo.

Ciertamente, si es posible mangjar la energia mental paralos propdsitos destructivos,
debe también ser posible mangjarla paralos propésitos constructivos. Los conceptos
dominantes aqui son buena voluntad y propésito. La buena voluntad es dirigir
consciente nuestros pensamientos hacia un intento especifico al cambio de algo en el
interior que no es Util. Los pensamientos son una herramienta de muy gran alcance para
efectuar cambios en el ambiente mental. Podemos utilizarlos para cambiar de puesto,
para cambiar, para agregar a, para detraer de, o para cambiar la polaridad de varios
componentes mentales. L os pensamientos son una forma de energia, probablemente
ninguno diferente de la electricidad o luz. Pueden actuar como causa para producir un
cierto efecto en el ambiente fisico, como cuando hablamos con nuestros pensamientos,
parael gemplo, asi como acto como causa para producir un efecto en el ambiente
mental. Cuando utilizamos nuestro interior dirigidos |os pensamientos, estamos
utilizando bésicamente una forma de energia como herramienta para cambiar la
consistenciay el maguillaje de otraforma de energia, como usar nuestros pensamientos
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para cambiar una creencia o paralanzar la energia negativa de una memoria dol orosa.
Es exacto debido ala energia inherente dentro de pensamientos que estan en la gente asi
de protector de si mismos con las clases de informacion, (otros poblaron los
pensamientos expresados fisicamente) se expondran a. Cada uno sabe por instinto que si
nos permitimos que piensen algo, los pensamientos tienen la energia de cambiar la
manera de las cosas que existen adentro de nosotros. Y unavez que las cosas cambien
en el interior, sabemos que percibiremosy que experimentaremos algo diferente afuera.
Si no deseamos disturbar larelacion actual entremedias interno y externo, haremos
consciente |0 que es necesario cerciorarse de que no NOS exponemos a cualquier cosa
gue pudo amenazar esa relacion o pensar cualquier cosa de una manera gue cambiariala
relacién. El cambio es el resultado de, primer, un gusto a pensar. Personalmente, creo
gue si no nos significaran para guardar en el crecimiento mentalmente (agregando a
quién somos superando 1o que hemos aprendido ya), y ademés si no nos significaran
paradirigir ese crecimiento en un nivel consciente, después no nos habria sido dado la
capacidad de pensar, de razonar, y de crear.

Implicado dentro de nuestra capacidad de pensar, razonar, y crear es la capacidad
inherente para aprender nuestra salida de | as situaciones dolorosas y de descontentar |0s
ciclos vitales en los cuales nos encontramos. Los ciclos vitales dolorosos comienzan con
y son perpetuados por memorias dolorosas. Tan esencia mente qué estoy indicando ése
inherente dentro de nuestra capacidad de pensar y de larazédn esla capacidad para curar
nuestras heridas emocionales de modo que poder percibir cua esta disponible del
ambiente mas alla de nuestros miedos. Las heridas emocionales curativas son algo que
tenemos que aprender como se hacen aprendiendo cOmo manejar energia mental.
Aprender como olvidarse de nuestras memorias dolorosas haciéndol as subconscientes
de ninguna manera no reduce su significado en nuestra opinién de lainformacion sobre
el medio ambiental, o su potencial de hacernos comportarnos de ciertas maneras. Este es
el regalo de lacreatividad con el cual éramos todo el cuerno. Esla capacidad a pensar
més alla de lo que dictarian nuestra creencia, memorias, y asociacion actuales como
siendo verdades sobre el ambiente. La capacidad alarazon mas alla de nuestro sistema
actual de las limitaciones (creencia, memorias completas del dolor, y asociaciones
errdneas) o utilizar nuestras imaginaciones creativas es una fuerza que compensa que
permite que crezcamos, con mejora, €l extremo se desarrollamas aléade los ciclos
vitales dolorosos y destructivos que conseguimos cogidos adentro, como individuosy
como cultura. Sin embargo, hay algo aqui del cual usted puede necesitar estar atento:
una capacidad de algo no es necesariamente una capacidad de hacer algo. Antes de que
un esguema se convierta en una capacidad, tiene que ser cultivado en una habilidad.

Por gjemplo, podemos utilizar nuestras imaginaciones para visualizar y después para
proyectar a ambiente en el cumplimiento de cierta necesidad o meta en un cierto
momento. Pero eso no significa que estamos utilizando nuestros responsabilidad de
imaginar creativo. Podemos apenas utilizar nuestras imaginaciones para proyectar cud
esta ya en nuestras memorias o qué creemos ya. igual es verdad para nuestros
pensamientos. La mayoriadel tiempo, originaran fuera de nuestro sistema actual de
creenciay de las memorias, de modo que pensaremos que corresponda con €l status
quo. Para crear un futuro de satisfaccion para nosotros mismos, necesitamos poder
imaginar este futuro y proyectarlo hacia fueraen el ambiente en algiin momento futuro.
Hay una correlacion directa entre lo que proyectamosy cual esta ya adentro de nosotros,
amenos que por supuesto, estemos imaginando algo mas alla de lo que sabemosya. Las
nicas limitaciones verdaderas que existen con respecto al pensamiento son esas reglas

101



gue nos fueron ensefiadas o las que nos compensamos. De ninguna manera no
restringen apenas a pensamiento de lo que creemos ya somos verdades o de lo que
hemos experimentado ya. Estamos libres de vagar dondequiera en nuestros
pensamientos para explorar cualquier nimero de posibilidades y para elegir actuar en
unade ellas, sin importar si esinterior o exterior del sistema de las reglas actual desde
las cuales funcionamos, uniforme al punto de usar nuestros pensamientos para cambiar
cualesquierareglasy poder tener eso que dice que no podemos. Si pensamos cOmo nNo
lo quisiéramos decir para dirigir nuestros propios cambios puede ser que aprendamos
coémo conducir més feliz y vidas de satisfaccion, después del pensamiento, €l razonar, y
la creatividad no existirian. Experimentar la misma clase de condiciones dolorosas
repetidamente otra vez, en un ambiente que esté en el movimiento constante, implica
gue no percibimos ninguna otra opciones como estando disponibles para que dieran
lugar a mas resultados de satisfaccion.

Lo qué percibimos esta conectado directamente con lo que sabemos ya. Percibir otras
opciones, con excepcion de nuestra creencia, memorias, Yy las asociaciones nos traban en
nosotros, y tienen que saber algo que no hemos aprendido todavia. Asi pues, aprender
nuestra salida de una situacion que esté descontentando perpetuo requiere que estemos
abiertos a pensamiento mas alla de lo que sabemos ya. El ambiente siempre nos
ofrecera una oportunidad para un cierto grado de amor, armonia, felicidad, y éxito o un
cierto grado de la desesperacion, de ladecepcion, de lacdlera, del odio, y delatraicion.
Qué terminamos aprendiendo con cada uno de estos momentos, y tiene que ser una
reflexion de cudl esta adentro de nosotros porque el ambiente no interpretala
informacion que tiene que ofrecer en cualquier momento dado. Ese proceso sucede
exclusivamente en cada uno de nosotros. ¢Recuerde el g emplo del dinero libre en el
capitulo 10? Larealidad del placer existido y €l hecho junto con larealidad de la
indiferencia o del miedo. El hombre estaba alli paradar € dinero a cualquier persona
gue lo desed. Como cada persona interpreto |os datos que se determinaron en larealidad
y que experimentaron. La creatividad es sinGnima con crecimiento y cambio. ¢La
palabra"no crea" implicatraer en existencia algo que no existio previamente? Si
existieraya, después habria sido creada ya. Para utilizar nuestras imaginaciones
creativas, debemos estar dispuestos a pensar fuera de 1o que sabemos ya, para ser
verdades o posibles. Paralos de usted que no son ese familiar con las varias formas de
pensamiento creativo, usted seria sorprendido cOmo apenas la buena voluntad a
cuestionar la utilidad de algo de adentro de nosotros, y si quiere produce una avalancha
de alternativas inspirantes. Si no, nuestras memoriasy creencia nos haran pensar en el
futuro de las maneras que corresponden directamente con nuestro pasado, asi teniendo
el efecto de trabarnosy repetirse el mismo experimento.

Los nombresy los lugares pueden cambiar pero las situacionesy las circunstanciasy las
condiciones siguen siendo siempre iguales porque no estamos cambiando nuestro marco
mental que percibe cualquier cosa diferente. La "necesidad eslamadre dela
invencion!" Es decir la necesidad de crear cierta nueva méaquina, dispositivo, o proceso
para ahorrar tiempo, excepto el dinero, y para hacer el dinero no es diferente dela
necesidad de "crea un nuevo usted" para experimentar éxito y una vida de satisfaccion.

L a necesidad actuara como fuerza detras de nuestros pensamientos para pensar mas ala
de nuestras barreras actual es de modo que podamos ampliarnos. Las barreras que acttan
mientras que una fuerza que resiste que evita que nos ampliemos consiste en muchas de
nuestra creenciay de todas nuestras memorias dolorosas. Necesitamos una fuerza
contrariay penetrar esas barreras. Esa fuerza es nuestros pensamientos y nuestro gusto
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para utilizarlas en maneras creativas. Todas nuestras vidas |legaron a ser mucho mas
faciles de vivir y potencialmente satisfaciendo si funcionamos fuera de la creencia que
estamos en un estado del conocimiento imperfecto, desarrolldndose hacia algo que no
hemos hecho todavia. Todo se esta desarrollando en algo que no esta todavia. No puede
parecerse como €l ocasionalmente, pero cada momento de cada dia, cambiamos en
alguien que no erala persona que éramos hace un momento. En las nuevas células
llanas fisicas sea nato y las vigjas células mueren.

En el nivel mental cada momento que pase experimentamos algo. Cada experiencia
agrega a ambiente interno en laforma de una memoria o de una creencia. Cada
memoriay creencia construye un concepto de si mismo que actie como fuerza en como
obramos reciprocamente con el ambiente. Entonces como obramos reciprocamente con
el ambiente, lo cambiamos de una cierta manera, creando un nuevo ambiente para que
descubramosy experimentemos. Todo gue existe se esté desarrollando,

porque todo que existe estd en e movimiento, y el movimiento creael cambio. Incluso
la montafia méas grande usara | as rocas mas peguefias, que ellas mismas daran vuelta en
laarenay después sacarén el polvo. Sin embargo, el punto principal aqui es ése
implicado dentro de este concepto de la evolucion (donde estamos en un estado del
conocimiento imperfecto) eslavision que no existen los errores. ¢El punto justo de los
errores es la manera de algo que no hemos aprendido todaviay obviamente necesitamos
saber cudl es exactamente un error de todos modos? No nacimos ciertamente con un
concepto o una definicion de qué es un error. Si estan dejados solamente, todos los
nifios guardaran naturalmente en obrar reciprocamente con el ambiente para satisfacer
sus propias hecesidades internas de aprender y de crecer hasta que comienzan a
aprender 1o que é estéd haciendo no esté absolutamente bien en los estdndares fijados
por la gente que le esta mirando. Y todos |os nifios acaban de amar a ser mirados. Los
criterios que utilizamos para cdmo definimos un error son algo que tuvimos que
aprender de alguien. Es decir nuestros padres y profesores nos pasaron sus definiciones
encendidos. Estas definiciones representarian el marco mental por sus experiencias
dolorosas sin resolver y qué ellos mismos no han aprendido alrededor de como estando
disponibles del ambiente mas all& de su dolor. Es decir pasamos encendidos en nuestra
ignorancia, asi como en nuestra sabiduria, sin saber en ese entonces la diferencia entre
losdos. Y qué fue pasada en €l eradisfuncional, y sera mirada como la verdad apenas
iguales que la sabiduria.

Cuando nosotros somos los adultos i ncul camos en nuestros nifios nuestras definiciones
rigidas de qué constituye un error (que piensa que vamos a hacer esta excepto €él), todos
lo que realmente estamos haciendo esta perpetuando nuestro dolor en la generacion
siguiente. Un error no se resuelve hasta que nos desarrollamos en nuestra comprension
al punto donde podemos amacenar la penetracion que esta disponible de la experiencia.
Cuando se alcanza ese punto, qué experimentamos no es mas largo que un error
doloroso debido alo que hemos aprendido. Sin embargo, hasta que se alcanza ese
punto, siempre, nos sentimos obligados para ahorrar a otros de |as lecciones dolorosas
de nuestras equivocaciones, uniforme al punto de batirlo en-PARA su propio bueno uso,
por supuesto. Usando el dolor, emocional o la comprobacion como los medios de
ahorrar a otros de nuestros errores, en efecto |o qué realmente estamos haciendo es estar
creando un ciclo del miedo. Nos aseguramos de que nuestro nivel limitado de entender
y de la penetracion sea mantenido en ellos porque el miedo es una fuerza que contrae
gue sofoca el proceso de aprendizaje.
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De una manera muy verdadera, infligimos el dolor de nuestros errores sin resolver en
nuestros nifios apenas como nuestros padres infligieron el dolor de sus errores sin
resolver en nosotros. Y va en la generacion después a la generacion siguiente hasta que
alguien decide utilizar sus energias creativas de romper €l ciclo. Parafuncionar fuerade
esta creencia en la evolucion de modo de poder aprender naturalmente de las opciones
gue hacemos, tenemos que primero cambiar nuestras definiciones de qué constituye un
error. Es exacto estas clases de creencia que acttian como blogques mentales para percibir
una manera de satisfaccion de vivir. Los errores son virtualmente sinénimos con dolor.
Podemos encontrar cualquier nimero de maneras de evitar de reconocer un error asi
para que no tengamos que enfrentarnos al dolor, y en el proceso nos cortamos apagados
de lo que necesitamos saber para crecer, paraampliar, y paramejorar nuestras vidas.

Incluso cuando incurrimos en una equivocacion donde supuestamente sabiamos
mejorar, s realmente supiéramos mejorar, entonces no habriamos hecho las opciones
gue hicimos en eso y dimos lugar a un resultado que definimos como error. Podemos
asumir que hay algo adentro de nosotros gque los conflictos con nuestro “juicio mejor”
que tenga mas energia de influenciar nuestro comportamiento, € no son menos posibles
cambiar nuestra definicién de qué constituye que es un error, intensificar la energia
emocional detras de un insulto como en €l g emplo. Cambiar estas definiciones requiere
aprender algunas técnicas en la gerencia mental de la energia para discorde o para
dibujar la energia negativamente cargada de ellas. Haciendo esto nos permitiremos que
aprendan de todas nuestras experiencias en vez de ocultar de ellas, de dolor de
sensacion, o de castigarse en una cierta manera. Sin los efectos de estas definiciones
contraproducentes de errores, es mucho mas facil supervisar objetivamente nuestro
progreso hacia el cumplimiento de una cierta meta. Si encontramos nuestro
comportamiento contrario con |os pasos a alcanzar nuestras metas nos diria que nuestra
creenciano esté en armonia con esos pasos 0 la meta si mismo o que no tenemos los
recursos apropiados. En cualquier caso, es mucho més facil identificar 1o que
necesitamos aprender paralograr nuestro objetivo.

LAS VENTAJAS DE APRENDER COMO MANEJAR LA ENERGIA
MENTAL.

Sentido Creciente dela Seguridad y de la Confianza.

Usted desarrollaré un sentido de la seguridad y |a confianza que sabe que usted puede
enfrentar condiciones mientras que existen, identificalo que usted necesita que aprenda
parafuncionar con lamayor eficaciaposible, y aprenderlo. Que mejor manerade
desarrollar un sentido de la seguridad que aprendiendo como desarrollar la capacidad de
adaptarse a prevalecer condicionado para satisfacer sus necesidades satisfactoriamente.
En el ambiente mental las memorias de nuestras experiencias no cambian en un cierto
plazo, pero si el ambiente fisico donde se satisfacen nuestras metas . Se esta moviendo
constantemente para adel ante, ofreciéndonos las nuevas condiciones, que,
alternadamente, nos ofrecen diversas posibilidades y oportunidades, si estamos abiertos
apoder percibirlas. ¢En qué forma mejor de logro de la meta que poder cambiar nuestra
perspectiva mental podra percibir estos condiciones nuevasy utilizar nuestras
imaginaciones creativas para determinar el sistema mas apropiado de pasos para
satisfacer nuestras necesidades o para alcanzar nuestras metas, incluso s nunca hemos
tomado realmente esas medidas antes?
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Para un inversor o comerciante verdaderamente acertado, esta forma de pensamiento es
esencial. Las posibilidades del tipo de movimiento que los mercados pueden exhibir son
casi sin fin debido a el nUmero diverso de las fuerzas que lo afectan. Todos nosotros
tenemos esta tendencia a trabarse mental mente en solamente un nimero muy limitado
de esas maneras. Y cuando el mercado no se conforma con nuestra imagen mental
preconcebida, hacemos la diferencia con distorsiones e ilusiones y sufrimos las
consecuencias més adelante. El negociar no tiene que ser doloroso y desprovisto de la
diversion. Le hacemos de esa manera para nosotros mismos debido a nuestra
inflexibilidad e inhabilidad mentales de adaptarse.

Niveles Crecientes de la Satisfaccion.

Mientras estamos vivos, tendremos necesidades, y mientras tenemos necesidades, no
somos enteros a la manera que somos. Nuestras necesi dades nos obligan a que obremos
reciprocamente con el ambiente para alcanzar este estado de laintegridad. El
crecimiento en este estado de laintegridad requiere que nos guardamos en aprender.
Para guardar en el aprender nosotros necesitamos adaptarnos. El aprender es una
funcion primaria de nuestra existencia cuando satisfacemos esta funcién, en nosotros se
recompensa con |las sensaciones de lafelicidad, del bienestar y de la satisfaccion, que
son subproductos de la calidad de nuestras experiencias con €l ambiente externo y de
unafuncién de cuanto hemos aprendido. La antitesis de aprender es resistencia. Cuando
Nos oponemos a qué esta siendo ofrecido por el ambiente de la manera de lecciones, el
aprender, y cambio experimentamos latension. Latension es o contrario del sentido del
bienestar, delafelicidad, y del entusiasmo que nos sentimos cuando estamos
aprendiendo. Si rechazamos adaptarnos, cerramos el proceso de aprendizgje. La calidad
de nuestras experiencias se deteriora porque nuestra relacion con el ambiente externo
deteriora. EI ambiente externo guarda en cambiar, mientras que permanecemos sin
cambiar, dando por resultado menos de una correspondencia entre cudl es nuestro alli y
qué sabemos. Ultimamente, terminamos encima para castigarse para que nuestra
resistencia se adapte porgue |o qué experimentamos es dolor, decepcion, tension,
ansiedad, y el descontento, que son todos los subproductos de nuestra carenciade la
penetracion, comprension, y gqué no nos permitiremos que lo hagan debido al miedo.

Intuicién Creciente.

Pues usted gana en su confianza para cambiar €l interior para experimentar un diverso
exterior, usted también aumentard su capacidad de enfrentar 10s asuntos dificiles que
todos nosotros tendriamos una tendencia a evitar. En vez del enfrentamiento,
aprendemos un nimero de técnicas de la evitacion como el alcohol, las drogas, las
distorsiones, las racionalizaciones, 0 aln desear y esperar, que pueden dar lugar a
conocimientos forzados dolorosos. Tenemos que encarar estas cuestiones de todos
modos porgue €llas solas raramente se marchan. Cuanto més de largo esperamos, cuanto
peores son las condiciones que se consiguen generalmente, haciéndola cada vez mas,
mas dificiles de resolver.

Sin embargo, hay otro problema menos obvio con la evitacion, especialmente con
respecto a desear y aesperar. Un nivel més profundo del impulso intuitivo verdadero
del conocimiento y de lasabiduriaa el cual indicara el paso mas apropiado siguiente a
tomar-que esté siempre en nuestros mejores intereses se siente como desear mucho 'y
esperar. Es decir esmuy dificil distinguir entre los dos, haciéndolo muy facil

105



mezclarlos, que es una de las razones por |as que encontramos tan dificil de confiar en
nuestraintuicion. Lamanera que usted puede saber seguro que usted esta consiguiendo
un impulso intuitivo verdadero esta en limpiar de su ambiente mental algo que usted
desearay esperar que algo suceda en vez de enfrentar la cabeza de la cuestion en
averiguar que necesidades como pueden ser hechas.

Usted puede desear y esperar que se vuelva el mercado, o usted puede cortar su pérdida,
y hacerse listo paratomar la siguiente oportunidad. Para poder cortar su pérdiday para
ser listo y tomar la siguiente oportunidad requiere que usted cambie! cualquier cosaen
su ambiente mental que lo causaria, para que usted evitara la confrontacion, y por o
tanto a desear y a esperar. Cuanto menos causas tiene usted para desear y esperar, algo
le sucede a usted, sabe mas usted que cuando consigue esa cierta sensacion, es un
impulso intuitivo verdadero, y més la confianza usted tendré que seguirla. Laintuicion
le dirigird siempre en la manera mas apropiada de satisfacer sus necesidades. Apenas asi
no hay ningiin malentendido aqui, no estoy indicando que hay cualquier cosa
intrinsecamente incorrecto con desear y esperar. Hay algunas maneras de las cuales €l
desear y €l esperar pueden ser muy Utiles. Pues los comerciantes, sin embargo, no
podemos permitirnos el lujo de desear y de esperar porque nos pone en unarelacion
pasiva con los mercados. Cuando deseamos y esperamos, estamos cambiando de puesto
la responsabilidad alos mercados de hacer algo en vez de enfrentar las condicionesy de
hacer algo sobre nosotros mismos. Si nos encontramos el desear y €l esperar, es una
indicacion excelente que no sabemos o qué continua, y consecuentemente la necesidad
de salir de los mercados hasta que o hagamos.

Sabiduria.

Cuando caminamos con nuestros miedos para romper un cierto ciclo de lafrustraciéon y
del descontento o para cambiar la polaridad de una memoria dolorosa para romper un
ciclo del dolor, ganamos en |a sabiduria porque aprendemos todos los lados de una
cuestion. La sabiduria no tiene miedo, enojada, intolerante, o perjudicado porque hay un
nivel profundo del entendimiento, y de la confianza, todo viniendo de experimentar la
gama de posibilidades negativas extremas a grados cada vez mas mayores de |o
positivo. Si hemos experimentado solamente el lado negativo de cierto tipo de
experiencia, sentimos miedo. Si hemos experimentado solamente el positivo (nunca
tiene una experiencia dolorosa en cierta area), no tendremos ese miedo particular, sino
gue desarrollamos unaintolerancia o aln un desdén para cualquier persona que ha
tenido una experiencia negativa. Esta intolerancia proviene de nuestro propio miedo
subyacente de vulnerabilidad. Por ejemplo, esta claro que la negativa existe en el
ambiente como posibilidad, pero puesto que nunca nos ha sucedido, no entendemos "su
miedo” ni deseamos enfrentar cualquier informacion que indicara que las mismas
posibilidades de una experiencia dol orosa también existen para nosotros.

Cualquier persona gque ha superado la verdad de un miedo no mira sobre los que no
tengan porque ellos no tienen cualquier cosa que temer. Cuando caminamos con un
cierto miedo ala experiencia de otras posibilidades, no solamente nos damos mas
opciones, nosotros también ganamos en la sabiduria. La sabiduria es el subproducto que
resulta cuando conservamos una distincion sobre la naturaleza del ambiente sin la
energia o e miedo negativa asociado a esa distincion. La sabiduria es en dltima
instanciala guarnicién de plata en cada nube oscura. Sin embargo, para ganar esta
sabiduria tenemos que cambiar activamente nuestros negativas en positivos, porque si
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nos of recen una experiencia positiva en un area donde hemos experimentado solamente
la negativa, no la creeriamos. No podriamos creerla realmente, porque no tendriamos el
marco mental para aceptarla para cudles es. El ambiente sera como lo percibimos, y la
manera que percibimos lainformacion y |os acontecimientos son controlados por la
energia ya adentro de nosotros, a menos gque sea una experiencia nueva. Cuando no
trabajamos activamente en dar vuelta a nuestras negativas en positivos, apenas
permanecemos enojados y asustados. Es nuestra opcién. Nos atodos dieron €l regalo de
la creatividad y de lavoluntad libre para pensar cualquier manera de la cual elijamos, y
podemos utilizar nuestros pensamientos para cambiar la calidad de nuestras vidas, si
deseamos hacerlo.

Capitulo 14

DIRIGIENDO UN CAMBIO CONSCIENTE DENTRO DE LOS SISTEMAS
DE LA CREENCIA.

Este capitulo ofrece varias técnicas para efectuar el cambio. También incluido hay
varios g ercicios para poner en practica estos cambios.

L a mente consciente (esa parte de nosotros que esta enterada de los nuestros alrededores
qué estamos pensando en cual quier momento dado) puede generar pensamientos fuera
del marco de nuestros sistemas de la creencia. Es decir podemos hacer preguntas acerca
de lavalidez o delautilidad de cualquier creenciay dirigir Util nuestra atencion a
cualquier area donde puede ser que descubramos algo més Util o satisfecho mejor alas
condiciones. Cualquier nuevo conocimiento viene de los que pregunten el status quo y
tengan una buena voluntad de ir mas allay una buena voluntad de aceptar |a respuesta
siguiente. Sé que esto va probablemente a sonar excesivamente ssmplistaala mayoria
de los lectores, y es también algo que todos saben ya, pero no todos |o saben dentro del
contexto de la creencia que cambia: El necesitara cOmo es. Paraidentificar o el cambio
cualquier cosa en el ambiente mental se requiere que usted desee algo y usted tiene que
pensar de ella, y cuando pensamos algo, nosotros estamos generando energia del
pensamiento. Esta es la misma energia de la cual nuestra creencia, memorias, y
asociaciones se componen, y, como tal, |os pensamientos tienen la energia de cambiar,
de reorganizar, de agregar a, de detraer de, o de cambiar la polaridad de cualquiera cosa
en el ambiente mental. Esencialmente usted puede utilizar nuestros pensamientos para
crear una nueva identidad porque o deseamos.

Cada opcion que hacemos en un nivel consciente, incluso apenas para elegir volver a
dirigir nuestros pensamientos de una creencia inadecuada (concerniente a nuestras
necesidades ahora), comenzara arealizar un cambio neuroldgico en € trazado de
circuito eléctrico de nuestro cerebro. Si usted va a hacer una opcion que sea contraria
con una creencia que usted desea detener, y después actla fuera de esa creencia, perdera
su energia eventual, y por lo tanto perderd su potencial de afectar nuestro
comportamiento. Es importante que usted entienda que la creencia no puede ser
destruido; una vez que hayamos formado una, estara con nosotros para el resto de
nuestras vidas. Sin embargo, podemos dibujar toda la energia de ellas. Por g emplo, una
piladel sistemade maderaen el fuego lanzaré|a energia de la madera en la atmésfera
como calor. La madera sera transformada en |as cenizas. Las cenizas no tienen el
potencia de producir ninguin calor y, asi, no tendran ninguin efecto sobre el ambiente.
Con todo las cenizas todavia existen. Igual €l trabajo de des energizado de la creenciala
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misma manera. Las maneras existen pero tienen no més de largo que cualquier efecto en
nuestra opinién de lainformacion o nuestro comportamiento. Muchos de nosotros
creyeron unavez en lahada del dientey el coco en e armario. Esta creencia acaba de
derrumbarse naturalmente mientras que aprendimos més sobre la naturaleza del
ambiente. Hasta ese punto, sin embargo, tenian definitivamente un efecto en nuestra
opinién de lainformacion y del comportamiento. Ahora, podemos decir que eraun
recuerdo de cuando creia eso. Recordar que creiamos algo significa que todavia existe la
creencia; y ahoratiene apenas no més de largo que cualquier energia en nuestro sistema
mental. Cada creencia que usted identifica formara una zona de la comodidad. Los
limites de esta zona de la comodidad son fijados por las limitaciones inherentes dentro
de cualquier creencia que hacen parala zona.

Todas |as lineas de limite fijadas | as definiciones y hacen distinciones. Cada creenciaes
nuestra verdad sobre larealidad. De la creencia no solamente es nuestro ambiente
también es quiénes somos en o referente a ese ambiente. Estas definiciones establecen
la cantidad de tolerancia para el conocimiento que tenemos, para qué exista en ambos
ambientes interno y externo. ¢Por g emplo, usted tiene una creencia que permitiriala
posibilidad de que el mercado puede hacer cualquier cosa en cualquier momento dado?
¢Si no, usted cree qué no puede suceder? ¢Si qué cree usted que sucediera, no puede
suceder, cuanto tiempo |le tomaria para poder reconocerla, en todas las situaciones? Note
las lineas de limite en el conocimiento creado por la estructura de la creencia. Hay una
cosa gue usted debe tener presente como usted aprende a cambiar su creencia para ser
mas reflexivo en sus intentos y metas. Con todo € cambio hay lucha. Los volcanes, €l
parto, larevolucion socidl, e viento, lalluvia, y las ondas son todos los g emplos de la
natural eza violenta de las fuerzas del cambio. Eso es porqué hay mucha gente que
encuentradificil de ser creativa. Nos atraen y se obligan haciala creatividad, en launa
mano, porque es una parte inherente de nuestra naturaleza. Sin embargo, por otra parte,
no deseamos enfrentar € conflicto y lalucha que sobreviene entre lo vigjo y |o nuevo.
Es esenciamente igual cuando usted cambia una creencia. Habréa un cierto conflicto o
un cierto grado de incomodo, como cuando usted se mueve a partir de un sistemade
creenciaaotro. Sin embargo, el incomodo pasa, y apenas como cuaquier cosa, cuanto
mas que usted |o hace, cuanto mas fécil 1o consigue, hasta que se convierte en una
habilidad docta que usted puede utilizar justo como cualquier otra que sea una parte de
quién es usted.

EJERCITE PARA IDENTIFICAR CREENCIA QUE ESTA EN
CONFLICTO.

Fije un contador detiempo por 10 minutos

Escriba una serie de declar aciones que comiencen con " Yo soy."

Escriba tan rdpidamente como usted puede y deje cada pensamiento venir a su atencion
consciente. Es extremadamente importante que usted no censure ningunas
declaraciones, especialmente los contradictorios.

En € final delos 10 minutos, mirelalistay tache con una cruz todo lo que es un hecho.

Por gjemplo, usted se cruzaria en declaracion tales como soy un hombre o mujer, yo
tengo azules |os 0jos, mi pelo es marrén moreno.
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Todas | as declaraciones que siguen son la creencia que usted esta buscando. La creencia
gue se contradice es de importancia particular. Cancelacion contradictoria de la creencia
su energia porque usted tiene un conflicto mental incorporado entre la validez de una
creencia gue se expresa solamente en el directo de otra creencia. ¢- cuaes son algunos
ejemplos de estar en conflicto o de la creencia contradictoria? Tengo que ganar yo,
puedo desmerecerlo.

Soy un ganador, 0 yo soy un perdedor, 0 un exitoso. Y o me perdi mi ocasion de ser
acertado. El se merece mas. Y 0 soy culpable. Es que es un perfeccionista. Yo cree que
los seres humanos son intrinsecamente imperfectos. La paciencia. Y o soy poco fiable, o
la gente es generalmente confusa en el funcionamiento de la manera honesta de hacer
dinero. Yo creo que negociar es el dinero facil, no setrabagja.

Preguntandose esas preguntas aqui son algunas preguntas gue usted puede preguntarse
que le ayudarén aidentificar una cierta creencia que pueda discutir contra usted para
darse mas dinero. ¢Es su gravamen de larealidad més valido que € tuyo? ¢Si es asi por
qué? ¢Usted encuentra esta creencia Util? ¢Si es asi de qué maneras? ¢Usted las
encuentraal limitarse? ¢S es asi de qué maneras? ¢Si usted podriaidentificar y cambiar
laexperiencia que cred la creencia, como usted la cambiaria? ¢;Qué le parariade
cambiarla? Para las preguntas siguientes usted puede sustituir las palabras "es verdad”
paralas palabras "usted cree." ¢Qué cree usted sobre la competicion? ¢Qué cree usted
sobre tomar el dinero de la gente como resultado de sus habilidades de negociar
superiores? ¢Qué cree usted sobre las pérdidas? ¢Qué cree usted sobre las opiniones de
la gente? ¢Cuando son validas? ¢Cuando no son validas? ¢Qué cree usted sobre ser
incorrecto?

Contestando estas preguntas, usted comenzara a ganar un sentido de su propio
comportamiento particular y la variedad de opciones que usted tiene de usted mismo en
cuenta, 0 no tiene usted mismo en cuenta, a consecuencia de sus creencia.

Es aveces mas fécil identificar una creenciaintentando notar 1o que usted cree
especificamente no es verdad. Usted podria también mirar su creenciacomo si
pertenecieran algun otro. Si pertenecieron a algun otro, piense en una experienciaen la
cual esta otra persona respondi6 a ciertas situaciones de la vida de maneras muy tipicas
(debido a su creencia). Entonces piense en maneras que €l o ella podriaresponder si é o
ellatenia diversa creencia. Cuando usted descubre una cierta creencia que no es
particularmente Util 0 es contrario con sus metas, después utilice una afirmacion o una
técnica de derrumbarse al descargar la energia fuerade ella.

El ESCRIBIR COMO TECNICA Al CAMBIO DEL EFECTO.

Cada guante que hacemos altera €l paisaje fisico de una cierta manera. El més dramético
0 expresivo nuestros movimientos, mayores son las alteraciones. De la misma manera,
cada pensamiento altera el paisgje mental de una cierta manera mas expresiva nuestros
pensamientos, es decir cuanto mas energia que generamos en nuestra buena voluntad de
pensar, mayor es €l potencial de efectuar algin cambio. El cambio viene del cud
estamos dispuestos a pensar. El deseo dirige su proceso consciente del pensamiento
hacia un intento especifico qué efectlia este cambio. He encontrado en la escritura que
es unade las herramientas de gran alcance disponibles para enfocar mi pensamiento y
para efectuar un cierto deseo del cambio. Cuando escribimos esa version animica de qué
se esta dando instrucciones dentro de nuestro ambiente mental. Su buena voluntad de
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escribir sobre ciertas causas dirige su atencion y da el resto de las partes de sus
instrucciones mentales del ambiente. Encima fluye o de su sentido es cudl estaali. Una
vez que usted descubra cud estd alli, usted puede entonces dirigir cualquier cambio
escribiendo detras instrucciones en el ambiente mental. Esto puede ser unatécnicade
muy de gran alcance, dependiendo de cuanta energia usted pone en ella. Si hicieraun
diagrama esquemético del proceso miraria algo como esto:

Sentido - - ambiente mental ~ (instrucciones para cierta informacion).

Los flujos de informacién a sentido (quiza no enseguida). El sentido animico la
informacion escribiéndola; esto |0 hace verdadero y tangible. El sentido es enterado de
lainformacion y (uno mismo hace el descubrimiento). El sentido hace las conexiones
entre la naturaleza de lainformacion y las condiciones de la vida que han estado
experimentandolo. El sentido determinala estructura actual del ambiente mental para su
utilidad. El sentido desea a las nuevas condiciones del crear. El sentido pide, |0 hace
“creencia yo necesita como recursos ser mas eficaz o crear |las condiciones que deseo?"
Estaeslabellezay laesenciadel creativo proceso que se pide una preguntay una
esperalarespuesta al estallido en su consciencia o se permite que dirijan alarespuesta.
El sentido sabra cuando ha encontrado la respuesta méas apropiada porgue sonara verdad
en su mente o usted sentirala verdad de ella en su cuerpo. El sentido entonces formula
estos nuevos conocimientos en las instrucciones para el cambio. Entonces el sentido
escribe estos cambios nuevamente dentro del ambiente mental, dandose instrucciones de
aceptar estos nuevos conocimientos como verdad. El acto de la escrituranos fuerzaa
enfocar nuestros pensamientos de una manera que sea constante con lo que deseamos
crear, y esos pensamientos alteran el paisaje mental.

UN EJERCICIO PARA DESARROLLAR LA DISCIPLINA EN UNO
MISMO.

L a autodisciplina es una palabra usada para describir un proceso de aprender cOmo
tomar €l control consciente de sus acciones. No es un rasgo de la personalidad o algo
con que usted nace. Es una metodologia especifica del pensamiento, un recurso mental,
gue permite que usted cambie una creencia 0 un sistema de la creencia cuando esta en
conflicto con cierta meta u objetivo. La autodisciplina es un método mas directo de
efectuar un cierto cambio porque usted estaria actuando Gtil de una manera con la cual
esta en conflicto directo lo que usted desea cambiar. Definiriala autodisciplina como
voluntarioso comportandose fuera de los limites de una cierta creencia (que se ocupa del
mal estar emocional que sus acciones produciran) paralograr una cierta meta o tarea que
es contraria con esa creencia. Si usted trabaja af uera de esa creencia bastante tiempo, se
des energizara eventual. Latarea en la cual la creencia subyacente se des energizara no
es realmente una funcién del tiempo sino algo de laintensidad. Es decir cuanto mayor
es laintensidad de nuestra buena voluntad y resolucion, mas rapidamente la creencia
gue esta en conflicto perdera su energia.

Por ejemplo, digamosle que desean parar de fumar o perder e peso. Estas son metas
conscientes. Su creencia (por lo menos algo de ellas) estara en conflicto con estas metas.
El sistema de la creencia que apoya la definicién del fumador tendra probablemente
mucha energia en su sistema mental. Usted puede calibrar la energia de esta creencia o
cualquier creencia prestando la atencion a cuanto malestar y resistencia usted se siente
cuando usted procura actuar en (una decision consciente) de una manera que sea
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contraria con ellos. Es una cosa muy dificil de hacer. Es como si toma la creencia una
vida de su expresion propiay de la demanda en nuestros pensamientos y
comportamientos. Usted puede cambiar éstos o cualquier otra definicion de usted. Sin
embargo, usted debe identificarlos primero y luego determinar como de Util ellos estan
en laayuda de usted para conseguir |o que usted quiere. Usted podria preguntarse que
Si, " esta creencia es un recurso o un obstaculo al cumplimiento acertado de mi meta?”
Unaforma que usted puede cambiar estas definiciones es construir un recurso mental
parael propdsito Unico de cambiar las creencias que no sean Utiles. Voy allamar este
recurso mental "autodisciplina.”

Aqui estaun gjercicio que le ayudara a aprender especificamente como desarrollar y
utilizar la autodisciplinaen su vida. El proposito de este gjercicio es ayudarle a aprender
coémo utilizar su mente de diversas maneras. Usted entrenard a su mente para
permanecer centrado positivamente en |o que usted desea consciente. Usted también
aprenderd como calibrar laresistenciainterna de sistemas de la creencia, y como
construir los recursos mentales paratomar € control consciente de su vida.

1.- Haga unalista de varias cosas que usted tiene aversion a hacer, siéntase que usted no
puede hacer, ni que quisiera hacerlas o algunas cosas usted nunca las ha hecho antesy
que el pensarlo pudo gozar. Usted podria comenzar un programa de activar o un
gjercicio, y echar hacia afuerala basura sobre una base regular, por g emplo.

2.- Unavez que usted tenga su lista, mirela encimay escoja unatarea que tenga una
prioridad muy baja en su vida o de los articulos menos importantes.

3.- Después, digase de la manera més positiva que quiere hacer esta nuevatarea que
usted ha decidido consciente sobre algo que usted ahora desee en su vida. No diga que
usted lo vaaintentar, y diga que la hace. Un compromiso aintentar satisfacer una meta
no es bastante fuerte.

4.- Instalado un horario rigido para que se logre esta nueva meta.

5.- Con cada tentativa de adherir a su horario, no pierda de vista su proceso del
pensamiento o corriente de pensamientos anotandolos. A este punto usted puede ser que
digaase, "como no pierdo de vistami proceso del pensamiento?’

En el ambiente fisico nos estén bombardeando constantemente con todas las clases de
informacion que compiten para nuestra atencion. Estamos enterados de muchas cosas
gue se encienden alrededor de nosotros simultaneamente. En efecto nuestro consciente
esta partido en muchas direcciones en igual momento. Utilice una parte de su sentido
para prestar la atencién alo qué se esta encendiendo dentro de su cabeza. Usted utilizara
auna parte para supervisar su corriente de pensamientos como si no pertenecieran a
usted. Si usted puede actuar temporalmente como s usted supervisaraa agunaotra
corriente de pensamientos, puede ser mucho mas facil recopilar lainformacion que
usted necesita hacer este gjercicio significativo.

6. ¢Mientras que usted procura adherirse a su horario, usted se encuentra el

experimentar de resistencia, de excusas, o de racionalizaciones? Si es asi aviso cOmo
estos pensamientos divierten su atencion consciente lgjos de su meta. Este es un

ejemplo clasico de un conflicto entre la meta consciente que usted hafijado para usted y
su sistema de la creencia que no tiene una creencia o una definicion que los corresponda
con lo que usted desea consciente hacer.

7. A este punto usted tiene la necesidad de volver adirigir su atencién alatarea que
usted ha elegido para usted. Lo que es mas importante es que usted entiende la
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necesidad de dirigir tanta energia haciael cumplimiento de su meta como sea posible.
Usted tendra que generar mas energia hacia guardar su atencion en enfocar su meta que
la cantidad de energia que es dirigida con la creencia que distrae su atencion lejos de su
meta.

Sin embargo, hay un aspecto a este gercicio que debo advertirle alrededor. Volviendo a
dirigir su atencion lgjos de lo qué le distrae alo que usted desea consciente, no significa
gue usted suprime o niega qué puede distraerle. La aceptacion y el reconocimiento de
qué existe dentro de usted permitiran que usted trabaje con él. Lasupresiony la
negacion requieren muchas energia; esto tiene el efecto de apoyar la creencia que usted
esté intentando suprimir. Sea apacible con usted. Cada vez que usted precisa paralograr
su tarea, y lo hace asi pues, usted crea un recurso alas ayudas para que usted lo haga
otravez. Cada éxito dibujard una cierta energia lgjos de la creencia que actuaba como
obstaculos. Con cada éxito usted también asignara energia ala nueva definicién de
usted. Esta nueva definicion permite que usted comience la tarea cada vez con mayor y
con lamayor facilidad hasta que la definicion se convierte en una parte fundamental de
su sistema mental cuando sucede eso, sus acciones referentes a esta tarea se parecera
automatica. El aspecto més importante de este gjercicio es la experiencia que usted gana
en entender el proceso de cambiar la creencia. Cada vez que usted precisa para cambiar
una creencia o un sistema de creencia, usted ganara un recurso que le permita hacerlo
otravez. Cada éxito que usted experimenta ayudara a desarrollar otro sistema de
creencia gque permite que usted cambie mas creencias si, y cuando satisface sus
propésitos. Usted establecera una definicion nueva de usted que dice: "creo que puedo
identificar y cambiar cualquier creencia sobre mi que pueda estar en conflicto con mis
metas conscientes.”

Para gque este gjercicio sea eficaz, usted debe tener algunas reglas presentes. Primero,
comience €l gercicio con unatarea 0 una meta que sea de unaverdad insignificante y
tenga poco significado en su vida. El objetivo del gercicio esta aprendiendo como
manipular su ambiente interno conscientey dirigir su foco de la atencidn consciente. La
meta que usted decide sobre el objeto del gercicio no debe tener mucho de valor unidos
al resultado. Si lo hace, eso seria unaindicacion que usted puede adquirir algunos
sistemas de muy gran alcancey atrincherados de la creencia. Esto es algo que usted
desea definitivamente evitar hasta que usted tiene que desarrollar |as habilidades y los
recursos necesarios. Entonces, reconozca que a partir del momento gue nacemos,
nosotros se ensefian como manipular el ambiente fisico externo; sin embargo, usted no
puede tener |0s recursos para ser o tener en un minimo la eficacia uniforme en
manipular e ambiente mental.

Consecuentemente, es extremadamente importante que usted no juzgue su capacidad de
gjecutar €l horario que usted instala seguin los estandares del funcionamiento que usted
espera de usted en el ambiente fisico. Si usted cuenta con demasiado y juzga su
capacidad aspero, negara solamente sus esfuerzos e instalara un ciclo del miedoy dela
insuficiencia. Cuanto menos que usted cuenta con usted, mas rgpidamente usted
progresara. Una expectativa puede convertirse facilmente en una demanda que se
satisfaga. Las demandas generan general mente cierta cantidad de miedo porque gque las
demandas no sean resueltas. Cuando usted esta trabajando en el ambiente interno, €l
miedo negara siempre sus esfuerzos positivos excepto en su intento esidentificar la
fuente de su miedo. Finalmente, no tener ningunas expectativas de sus esfuerzos de
realizar su plan también tendrala ventaja secundaria de ayudarle a aprender a aceptar o
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que usted logra como teniendo todo razon. Cualquier paso, no importa como es de
peguerio, es un paso. Apenas decidiéndole desee hacer este gjercicio es significativo,
incluso si usted no sigue através con €l enseguida. Usted puede volverse aél un cierto
dia en que usted tiene més de un "sentido" de la energia que usted adquirirade la
capacidad de manipular su ambiente interno consciente a ser constante con sus metas.
Asi pues, guardarse de tener cualquier expectativa sobre como esta de bien usted, y no
debe hacer este o cualquier otro gjercicio que le ofrezca, sugiero que usted se considera
un infante en un ambiente completamente nuevo. Usted tendra que aprender como estar
parado para arriba antes de que usted pueda comenzar a caminar o afuncionar.

UNO MISMO SE HYPNOTIZA.

Laauto hipnosis es unatécnica de larelgacidn que permite que uno puentee el proceso
del razonamiento de la mente consciente para hacerla mas facil y aceptar un cierto
mensaje. Es esta una técnica excelente para establecer una nueva creencia o vigja
creencia gue se derrumba. Para las de usted que esté interesado, haga una cintade la
auto hipnosis para disefiar especificamente para hacerla més f&cil, y aprender a como
cortar sus pérdidasy a confiar en usted mismo al invertir lasituacién, y valorarse usted
mismo més. Para més informacion, usted puede entrar en contacto o proceder a negociar
Dindmico, Inc., en Chicago o através del editor.

AFIRMACIONES POSITIVAS.

Cuando usted esta en unainversion o comercio y un comienzo para experimentar
ansiedad sobre qué esta sucediendo en el mercado, usted tomara esos pensamientos
ansiosos y comenzara probablemente a funcionarlos a través de un negativo lazo-como
el pensamiento del dinero en vez de la estructura del mercado, y qué esta haciendo €l
mercado para usted. Usted funcionara eventual y con bastante energia del pensamiento
con su sentido gque le haga actuar de una manera que no esté en sus mejores intereses.
Una afirmacion positiva trabajara de la misma manera. Formule una afirmacion positiva
de un cierto rasgo o la caracteristica de la manera de la cual usted desea estar. Por
ejempl o, usted puede desear hacerse una persona mas paciente y esperar al mercado que
de | as sefiales de compra o ventay actuar. Con una afirmacion como "yo me estoy
haciendo una persona mas paciente cada dia," usted se hara eventual a esa persona. En
otras pal abras nos comportaremos de una manera que sea constante con la afirmacion, si
funcionamos con bastante energia del pensamiento con esa afirmacion. Eventual, la
afirmacion se convierte en una creencia con bastante energia para afectar nuestro
comportamiento. Las siguientes son las afirmaciones que, dadas la vuelta unavez en
creencia, seran recursos muy eficaces en ayudarle atrabajar en su ambiente interno.

1. Toda creencia es sobre larealidad, y no son necesariamente caracteristicas
predominantes de larealidad. Examinaré y preguntaré mi creenciaen larelacion asu
utilidad en larealizacién de mis metas.

2. Creo en la energia de mi mente consciente debe hacer disponible para mi todala
informacion que necesito saber.

3. Tengo la energia para cambiar cualquier creencia de una manera que hariamas Util la
realizacion de mis metas de la felicidad, armonia, abundancia financiera, y de ser mas
productivo.

4. Creo que estoy libre para cambiar |a manera que me siento sobre cualquier
experiencia pasada.
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5. Creo que tengo la capacidad de examinar el contenido de mi mente.

6. Confio en que todami creencia sobre la manera que negocio se sabra para mi.

7. No pongo ninguna importancia particular en estas creencias sobre lainversion con
excepcion del hecho de que existen.

8. He elegido estas creencias en ciertos puntos en mi viday los he aceptado como
verdades en ese entonces. Cuando las examino, realizo que pueden no ser
particularmente Utiles o verdades para mi ahora. Acepto esto y me siento libre de
cambiar todas esas creencias que sean contrarios con mis metas actuales.

9. Mi primera e inmediata meta es identificar todas mis creencias que puedan estar en
conflicto con mis objetivos a largo plazo de.

10. Me confio en para ser consciente enterado de estas creencias de muchasy diversas
maneras. Unavez que estoy enterado de estas creencias, puedo dejarlas facilmente y
voy a hacer un espacio paralas nuevas creencias que sean mas constantes con mis metas
actuales.

11. Creo que cambiar y ampliar mis zonas del conocimiento y de la comodidad son un
aspecto necesario de mi crecimiento y la supervivencia, y yo doy labienvenida a estas
oportunidades de identificar vigjas creencias, y por |o tanto de crecer y de ampliarme.
12. Siento un deseo intenso de tener éxito y de alcanzar mi meta de. Por o tanto tengo
un deseo intenso de limpiar mi trayectoria anterior interna de cualquier resistencia o las
obstrucciones que estén paradas en el camino haciael cumplimiento de mis objetivos.

Parte |V

Cémo Ser un Comerciante Disciplinado.
Capitulo 15.
La psicologia del Precio del Movimiento.

Mi objetivo para este capitulo es dividir y analizar ladinamicay la psicologia del
movimiento del precio, primero, en su mayor parte se funda de aguel del comerciante
individual; entonces ensancharée la explicacion examinando el comportamiento de
inversionistas 0 comerciantes colectivamente como grupo. Deseo demostrar que, si
usted entiende | as fuerzas psicol 6gicas inherentes dentro de las acciones de los
comerciantes, usted pueda determinar facilmente lo que creen sobre el futuro apenas
observando o que ellos hacen. Una vez que usted sepa lo que creen los comerciantes
sobre el futuro, no es e dificil de anticipar cua é eslo probable para hacer después,
bajo ciertas circunstancias y condiciones. Cudl es realmente importante sobre esta
penetracion es que le ayudara a entender las distinciones entre €l optimismo a ultranzay
el potencial rea que existe para que € mercado se muevaen cualquier direccién dada.
Usted aprendera adegjar que el mercado le diga qué hacer, entendiendo las fuerzas de su
comportamiento, y después aprendiendo a distinguir entre lainformacién de mercado
pura no contaminada, y cdmo esa informacion se tuerce unavez € comienza a hacer
algo a usted.

El componente mas fundamental de los mercados son los comerciantes. Tenga presente
gue los comerciantes son la Unica fuerza que puede actuar en precios para hacerles los
movimiento. Todo es secundario. ¢Qué hace un mercado? Dos comerciantes que
quieren negociar, uno que desea comprar y otro que desea vender, gue convienen en un
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precio y entonces hacen un comercio. ¢Qué representa el precio fijado del pasado? El
precio fijado del pasado es el cudl estaba dispuesto alguien a pagar y cual estaba
dispuesto alguien a vender en ese momento, |os dos comerciantes convenidos hacen un
comercio. Reflgja un acuerdo en € valor actual entre esos comerciantes que actlian en
ese precio. ¢Cud eslaoferta? Un comerciante que anuncia el precio en € cua € esta
dispuesto a comprar. ¢Cud eslaoferta? Un comerciante que anuncia el precio en el cua
él esta dispuesto avender. ¢Coémo los comerciantes hacen el dinero?

Hay solamente dos maneras de jugar a este juego para hacer e dinero. Comprar en un
precio que usted cree que esta bajo en relacion a donde usted cree que puede venderlo
en un cierto punto en el tiempo futuro. O vender en un precio gque usted cree es alto con
relacion a donde usted puede comprarlo en un cierto punto del tiempo futuro. Ahora,
echamos una mirada dentro del mercado paraver qué tiene que suceder para que los
precios se muevan en equilibrio, y de como esto nos dira o que creen los comerciantes.

98-18 la oferta, vendedores que procuran vender arriba.
98-17 equilibrio, e precio ultimo.
98-16 la oferta, compradores que procuran comprar en el punto bajo.

Puesto que el Unico objeto de negociar es hacer el dinero podemos asumir que un
comerciante no entrara con conocimiento en un comercio creyendo que él va a perder.

Y paraque un comercio exista regquiere a dos comerciantes que convienen en un precio.
Sin embargo, a partir del momento que dos comerciantes convienen el comercio, ellos
son ambos los que se sujetan al riesgo del mercado. Es decir, lasefia siguientevaa
hacer a uno de ellos a un ganador, y a otra un perdedor. Puesto que sabemos que ambos
comerciantes desean ganar y ninglin comerciante deseamos perder, podemos asumir que
ambos comerciantes tienen total mente enfrente la creencia sobre el valor futuro del
contrato.

Para que dos comerciantes convengan en un precio y hagan un comercio, tienen que
tener la creencia diametralmente opuesta sobre el futuro. EI comprador cree que él esta4
comprando en el punto bajo en relacion con donde él puede vender en un cierto punto
en el futuro, y e vendedor cree que él est& vendiendo arriba en relacion con donde €l
puede comprar en un cierto punto en el futuro. Si la sefial siguiente va a hacer auno de
ellos un ganador y a otro un perdedor, podemos asumir que ni unos ni Otros 0 Ninguno
de ellos creen que €l vaa ser ese perdedor. ¢Si €l vendedor creyera que la sefia
siguiente iba a estar para arriba, por qué él no habria esperado para venderla mas arriba?
Igual de verdad es para el comprador. Ese es el objeto del juego y de la Ginica manera de
hacer €l dinero.

Lo qué tenemos es basicamente una situacion adonde dos fuerzas de oposicion chocan;
ambos se creen correctos sobre el futuro, y solamente un lado puede beneficiarse en €
costo directo del otro. ¢Si el precio pasado de un futuro en enlace era 99-14, qué tiene
que suceder para que €l precio se mueva a 99-15? Muy simplemente, algiin comerciante
tiene que estar dispuesto a hacer una ofertay a pagar més arriba que el precio pasado o
ultimo. Esto significa eso concerniente al precio fijado ultimo, é tiene que estar
dispuesto a hacer lo contrario del punto bajo del que compra. Cualquier comerciante o
grupo de comerciantes complacientes que quieren comprar alto o vender bajo
concerniente al precio ultimo fijado es muy significativo por varias razones.
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Primero, un comerciante complaciente a comprar alto o venderse bajo en vez de la
compra abajo 0 venderse alto tiene que tener una conviccion mas fuerte en su creencia
en lo venidero, y valore, aun si su conviccion estafuera del panico. En segundo lugar, é
esta haciendo el precio ultimo, un fondo. Tercero, € estdtomando agresivamente la
iniciativay esta haciendo perdedores a cada uno que vendié en €l precio ultimoy
profundizo las pérdidas de los que vendieron més bajo. Cuarto, él esta creando €l
movimiento del precio que puede recolectar posiblemente impetu si otros comerciantes
perciben el nuevo precio como bajo concerniente al futuro. Esto también sera verdad
parael comerciante que esta pagando hasta que liquida una posicion. Por otra parte, la
atraccion del precio ato elevado estd engafiando al vendedor en €l otro lado de su
comercio en el mercado en el cual é puede vender. El cree que él esta consiguiendo €
borde. El esta en el hecho que vende alto, pero é no esta creando € movimiento o una
posibilidad del impulso en su direccién. El esta escogiendo una &reay esperar que algo
suceda, esperando que no iramas arriba. ¢Ahora, qué las acciones de los dos
comerciantes representan sobre el mercado en su forma colectiva? Primero, este
comercio nos dice que nadie tuviera bastante fuerte una creenciaen €l valor futuro a
arriesgar €l vender de él aél en € precio ultimo o abgjar. En segundo lugar, nadie era
bastante agresivo para desear incorporar € cortocircuito del mercado o liquidar una
posicion larga existente ofreciendo venderlo en el precio ultimo o mas bgjo. Una
inversion o comercio llevado a cabo en el nivel méas alto siguiente crea un nuevo
equilibrio. Este equilibrio nuevo hace ganadores fuera de todos |os compradores en el
nivel ultimo y de los perdedores de todos los vendedores en el nivel ultimo. Todos los
perdedores en el nivel de precio ultimo o bgjistas tendrian que mantener una creenciaen
el valor futuro para permanecer en su posicion o para demostrar una conviccion en este
valor futuro agregando afadiendo a sus posiciones. Esto es porgue cada nuevo nivel el
precio hace una oferta encima de las marcas de él que es mucho més atractiva al
momento Si creyeron era alto en niveles més bajos, en cada nivel méas alto, él esta que
incluso es un comercio mejor.

Sin embargo, en el mismo tiempo, cada movimiento que el mercado hace contra su
posicion invalida la expectativa de los vendedores del valor futuro. Cada movimiento
demuestra claramente que |os vendedores son pasivos, que los compradores son los
agresores, y que los compradores tienen un mayor potencial de mover el mercado en su
direccion. El hecho de que los compradores estan haciendo una oferta agresivamente
encimadel precioy estédn pagando méasy mas otra vez dice a observador algo. Ledice
gue no hay bastantes vendedores para resolver la demanda de los compradores para un
comercio en cada nuevo nivel de precio. Si hay una fuente limitada de vendedores, esos
comerciantes que desean comprar tendran que competir entre uno 'y el otro parael
numero limitado disponible de los vendedores, o tomar el otro lado del comercio.

Apenas la observacion de esta accion del precio le dice el actual momento, el impetu
esta en favor de los compradores. L os precios no serian hechos en una oferta encimaa
menos que hubiera pocos vendedores en |o referente alos compradores. Si 1os
comerciantes contindian pagando masy mas, €l precio consigue més alturay lejosen el
futuro de vigjos vendedores. Su creenciaen el vaor futuro se erosionara eventual, y uno
por uno |os vendedores ensamblaran a la piscina existente de los compradores que
compiten contra uno y otro paralos pocos comerciantes que desean laventa. Mientras
sigue habiendo el cociente entre los compradoresy |os vendedores pues que acaba de
describir, hay potencial muy peguefio para que e impetu hacia abajo del precio sea
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establecido. ¢Ahora qué se comenzara ainclinar € equilibrio para hacer el mercado caer
al pasado? Para esa cosa, 10s viejos compradores tomaran eventual es beneficios.

Cuando lo hacen, ensamblaran la piscina existente de vendedores, de tal modo
aumentando el nimero de |os comerciantes disponibles alaventa. Si un movimiento
recol ecta bastante fuerza, puede llegar a ser similar a una alimentacion frenética del
tiburon. Eventual, los precios de salida serén conducida de la linea con algunos factores
econdmicos que otros comerciantes perciben como relevante obligandoles a que se
incorporen a mercado en la direccion opuesta. Si estos nuevos comerciantes entran con
bastante fuerza, causaran probablemente a viejos compradores a panico que se
agregaran al impetu hacia abajo. Usted puede visualizar quizé esta accion hacia adelante
y hacia atras. Cuando hay méas vendedores que compradores paratomar el otro lado del
comercio, € equilibrio serainclinado. L os vendedores entonces of receran
agresivamente vender mas bajo que el precio ultimo, respondiendo alo que perciben
como numero limitado de compradores paratomar a otro lado del comercio. Todo €l
movimiento del precio es unafuncion del comportamiento del grupo. Los precios de
mercado fluyen hacia adelante y hacia atrés como un tirén de la guerra entre los que
creen y esperen que el mercado vaya para arriba-y por lo tanto comprar-y los que creen
gue el mercado iran para abajo-y por lo tanto venderan. Si no hay equilibrio entre las
dos fuerzas, un lado ganara el excedente de la dominacion al otro. Pues |os precios se
moveradn mas lejosy méas lgos, legjos desde € grupo débil, el dolor emociona que
admiten que ellos son incorrectos, estaran en conflicto directo con su necesidad de
evitar pérdidas.

Eventual, uno por uno perderan lafe en su posicion y liquidaran suinversion o
comercio, agregando impetu a lafuerza dominante. La fuerza que prevalece continuara
dominando hasta que haya una opinién general de que los precios han ido demasiado
lgjos, y es esafuera de linea con otros factores relacionados. Los miembros de lafuerza
dominante tendran que cambiar de lado para liquidar sus posiciones, creando un impetu
en la direccion opuesta. Como individuos, no tenemos fuerza realmente para mover 1os
precios en la direccion de lamayor de laventgja, y después lamejor cosa siguiente es
aprender aidentificar y alinearse con €l lado que ha establecido la dominacion hasta que
el equilibrio cambia de puesto y se alinea otra vez con € otro lado que estableciala
fuerza. Mientras que los precios se mueven hacia adelante y hacia atras en este tiron de
laguerra, crea un reflujo y un flujo que es facilmente identificable en los graficos y
figuras de gréficos del precio. Estos gréficos nos demostraran en términos graficos
como las fuerzas obran reciprocamente y se contrarian. Son una representacion visual
de la creencia de los comerciantes en el futuro y laintensidad en las cuales han estado
dispuestos a actuar en esas creencias. Si, por g emplo, un mercado ha estado haciendo
subidas constantemente més altos y puntos bajos mas altos, determina cudl es probable
gue suceda después, se hacen las preguntas siguientes:

1. ¢Qué clase de accién del precio sostendra la creencia de los compradores que pueden
hacer més dinero?

2. ¢Cuando estan los vendedores probables para vender en un mercado en vigor?

3.- ¢Donde estan los vigjos compradores probables para tomar beneficios? ¢Ddénde estéan
los vigjos vendedores probables perdedores de lafe en sus posiciones y afianzar hacia el
futuro?

4.- ¢Qué tendria que suceder para que los compradores pierdan lafe? ¢Qué tendria que
suceder para dibujar a nuevos compradores dentro del mercado?
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Usted puede contestar a todas estas preguntas identificando ciertos puntos de referencia
significantes donde estén los probables compradores y o |as expectativas de los
vendedores para ser levantados, y donde estén probables decepcionados si no consiguen
su manera de invertir. Realmente, todo esto trabaja absol utamente bien en los patrones
de graficos del comportamiento de mercado y las formaciones de precio tipicos con las
cuales somos todos familiares. Asi pues, vamos a mirar €l maquillaje psicoldgico de
algunos de estos patrones tipicos. Sin embargo, antes de que lo hagamos, deseo cubrir
algunas definiciones més.

COMPORTAMIENTO DEL MERCADO.

El comportamiento de mercado se puede definir como la acciédn colectiva de los
individuos que actan en su propio interés para beneficiarse del movimiento futuro del
precio mientras que simultdneamente crea ese movimiento como expresion de su
creencia sobre el futuro. EI comportamiento model 6 del resultado de |as acciones
colectivas de los comerciantes individual es que hacian una de tres cosas: iniciando
posiciones, sosteniendo posicién, y liquidando posiciones. ¢Qué hardaun inversionista
0 comerciante incorporarse al mercado? Una creencia, que él puede hacer € dinero, y
que el estado actual del mercado ofrece una oportunidad de entrar en unainversion o
comercio en un nivel de precio que seamas alto o més bajo en €l cual € precio puede
ser inferior alade su liquidacion. ¢Qué hara aun comerciante llevar a cabo una
posicion? Una creencia sostenida, que potencial inmdvil hay parael beneficio en el
comercio. ¢(Qué harda comerciante liquidar un comercio? Una creencia, que €l
mercado ya no proporciona una oportunidad de hacer el dinero. Esto significariaen un
comercio que gana gue €l mercado no tiene mas potencial de moverse en unadireccion
gue permitaa comerciante beneficios adicionales de acumulacion, o que € riesgo de
permanecer en el comercio sea demasiado grande en |o referente al potencial para el
beneficio adicional. En un negocio con perdidas, €l inversor o comerciante cree que €l
mercado no tiene paralargo el potencial de moverse en una direccion que permita que él
recupere sus pérdidas, o que el comercio era un riesgo calculado en el cual un nivel
predeterminado de la pérdida fue fijado por adelantado. Si usted mira cualquier grafico
de precios, usted nota que durante un tiempo, los precios formaran patrones en una
manera muy simétrica o definida. Estas clases de patrones de precios simétricos que
miran no son un accidente por casualidad. Son una representacion visual de lalucha
entre dos Fuerzas de comerciantes opuestas que gjustan |os precios, asi que hablan,
tomando la direccién, y después teniendo que cambiar la direccién paraliquidar sus
COMErcios.

Puntos De Referencia Significativos.

Ahora, o0 qué usted estaria buscando en estos graficos son los puntos de referencia
significativos del mercado. Estos se definen como cualquier cosa que haga las
expectativas de |os comerciantes de ser levantadas sobre la posibilidad de ago que
sucederd. Son los puntos donde una gran cantidad de comerciantes han tomado
posiciones de oposicion. De acuerdo con esas expectativas, continuaran llevando a cabo
una posicion en la creencia que la expectativa sera satisfecha, y 1o més importante es
que liquidaran una posicion como resultado de que la expectativa esincumplida. Los
puntos de referencia significativos son los lugares en donde las fuerzas de oposicion
(comerciantes con creencia opuesta sobre el futuro) han tomado un soporte, donde, en
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sus mentes se han prescrito paralas maneras muy limitadas del mercado para que se
comporte, una situacién de uno y otro inversor. Cuanto més significativo es el punto de
referencia, cuanto mayor son los comerciantes del efecto que tienen en precios, pues €l
equilibrio de la energia cambiara de puesto dramaético entre las dos fuerzas de oposicion
en estos puntos.

Estas expectativas sobre |0 que hara el mercado, proyectado en niveles de precio, son
especia mente significativas porque ambos lados compradores y vendedores, han
decidido adentro, y avanzan su grado de laimportancia, donde un comerciante esta
tomando una posicion, apostando que lainclinacion del mercado o la costumbre hace
algo, y € otro comerciante que toma el lado opuesto del comercio esta apostando que
asi pues, los puntos de referencia son niveles de precio donde estan muchos probables
comerciantes en un lado del mercado para apostar para arriba en su creencia sobre €l
futuro, mientras que el otro lado tendra su creencia sobre el futuro reforzado. Es donde
cada lado espera que el mercado confirme lo que creen para ser verdades. Usted podria
decir que es un lugar en donde | as expectativas de |os comerciantes sobre el futuro
satisfacen realmente. Esto media para un lado, en sus mentes, que "el mercado” les hara
ganadores; su voluntad de la creencia cree que esto validd. También lo haran todos los
comerciantes en €l otro lado, sin embargo, los perdedores; se sentirdn que € mercado
tomo algo lgjos de ellos y que estaran natural mente defraudados. Deseo precisar aqui
gue el "observador objetivo" no cuida unaforma o la otra; ella acaba de buscar muestras
y oportunidades. Cuanto mas comerciantes de la expectativa tienen sobre algo que
puede acontecer, menos tol erancia que tienen parala decepcion. Sobre una base
colectiva, s usted tiene un grupo entero de comerciantes esperando que hagan algo y
puede suceder que tendran que negociar de la direccién opuesta de su comercio original
parasalir de sus posiciones. Por otra parte, los ganadores hicieron su creenciavalidar,
por consiguiente dejando menosy pocos comerciantes disponibles dejaron a perdedores
fuera de sus comercios. Los perdedores tendran que competir entre uno y otro parala
fuente limitada de comerciantes que quieren tomar la otra direccién del comercio, €l
lado que creyeron originalmente serian acertados. Por gjemplo, si los compradores son
los perdedores, necesitaran a otros comerciantes compradores a ellos para salir de sus
posiciones. Toda esta actividad dard lugar a un movimiento en su direccion.

Areas Del Balance.

J. Peter Steidimayer y Kevin Koy en su libro Mercados y la L 6gica del Mercado
(Chicago del libro: La prensadel puerco espin, 1987) refiere auna"éareadel vaor,"
donde descubrieron que la mayoria de actividad que negocia en cualquier dia dado
ocurre en un patron normal de la distribucion de la curva de la campana. Esto es muy
facil de ver un dia después del dia en que usted organiza la actividad que negociade
modo que usted pueda ver como €l precio corresponde con € tiempo. No deseo
conseguir una discusion muy larga de sus métodos de organizar |os datos del mercado,
con excepcion de los cuales le recomiendo que aprenda a distinguir entre lo que llaman
una"éareadel valor" y lo que llamo una"érea del balance.” Steidimayer y Koy dicen que
lamayoria del volumen que negocia ocurre dentro de una gama de precio especifica
porque esa gama es de |o que ha establecido el mercado pues un precio justo que
representaba el valor, y se esta negociando lo que la distincion que deseo hacer es que la
mayoria de comerciantes no se relaciona especificamente con un precio justo o un valor;
se relacionan con la conformidad. Qué los da la comodidad que esta haciendo lo que
esta haciendo cada una. En un area del balance, los comerciantes se estan absorbiendo

119



basicamente las 6rdenes o la energia (su creencia sobre el futuro expresado en laforma
de energia). Cuando digo que los comerciantes se relacionan con la comodidad,
significa un cierto grado menos del miedo que se sienten normalmente. La mayoria de
los comercios ocurren en un area del valor o del balance porque es donde la mayoria de
los comerciantes sienten menos miedo, en alguna parte en el centro de lagama que
negocia entre un alto o un punto bajo establecido. Esto debe ser exacto porqué hay
pocos comercios fueradel readel valor o del balancey porgué, en laopinion de
Steidimayer y de Koy, estos comercios representan |as mejores oportunidades para
hacer el dinero, "comprar o vender lgjos de valor." Y eso es porqué éstos son |os
comercios mas asustadizos para hacer el comerciante, y que puede hacerlos solo; no hay
seguridad en nimeros. Hay |os comerciantes que se relacionan con el valor haciendo
comparaciones entre |0s varios contratos correl acionados y 1os mercados de efectivo.
Hay los comerciantes comerciales o institucionales profesionales del arbitragje que
pondran encendido o sacaran las posiciones basadas en |os formul as matematicas
sofisticadas que determinan el valor actual algo mientras que se relaciona con algo mas.
Si no, lamayoria de comerciantes no tiene el concepto mas leve del valor. Més tiempo
el mercado pasa en cierto precio 0 en unagamade precio, el mayor equilibrio, el
acuerdo, o la comodidad que hay en el mercado. Los comerciantes se estén absorbiendo
las érdenes, y nadie esta dispuesto a hacer una oferta del precio mas arriba o a ofrecer €l
precio mas bajo. Alguien se incorporara eventual a mercado que no conviene con cada
uno otro y no cree que hay una posibilidad para gue los precios se muevan mucho mas
alto o més bajo. Esta persona o grupo de comerciantes trastornara basicamente el
equilibrio con su actividad €l comprar o de venta. Si su actividad es bastante poderosa,
fijard una serie de reacciones en cadena a causa de otros comerciantes, que estan
Ilevando a cabo posiciones o estan mirando € mercado para las oportunidades, para
enfrentar estas nuevas condiciones. Si el equilibrio seinclinaen favor delos
compradores, por g emplo, puede atraer a nuevos compradores en el mercado, creando
mas fuerza de compra, y por lo tanto, mas desequilibrio. Esto puede causar perdidas a
los comerciantes que estan |levando a cabo posiciones cortas para liquidar. Para hacerse
compradores, dejando menos vendedores que quieren tomar €l otro lado de los
comercios, |os compradores desean conseguir que los vigjos vendedores desean salir.
Estos comerciantes competiran entre uno y otro para la fuente de disminucion de
vendedores, haciendo una oferta del precio més arribay més arriba haréan mas atractivo
para que alguien venda. Mientras que estos comerciantes estan en su propiay pequefia
guerra de hace una oferta, pierden de vista generamente |o que continua.

Podria haber un comerciante que esta mirando para poner encendido un seto masivo
para proteger €l valor de unalista o de una cosecha de inversion. El esti observando
esta accion del precio de una perspectiva total mente diversa que los comerciantes que
operan en el piso. Los comerciantes de piso apenas se refieren a conseguir su parte y no
faltar haciala oportunidad como un regalo del precio en una bajada répida. El esta cerca
del mercado, por otra parte, esta mirando la subida del precio como regal o inesperado.
La &rea habria podido proporcionar precios altos mucho mas elevados que él anticipd
paracerrar el valor que es algo que él posee ya. EI comerciante comercial decide poner
encendido un seto. Y s usted puede asumir que si piensa que el precio es bueno, otros
también. De todas formas, si €l tiene cerca una orden € percibe que puede ser bastante
grande parar laarea, é darainstrucciones alos corredores de piso que manejan su orden
para hacer ladivision en laventa, e propdsito que se debe conseguir paralaorden de
venta es en |o posible no arruinar €l érea o zona de fluctuacion.
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Sin embargo, no durard para los otros comerciantes de piso alafigura de qué se esta
encendiendo. Estén muy enterados de qué corredores de piso recogen los pedidos para
los clientes comerciales e institucionales grandes. Una vez que descubran que alguien
"grande" esta en el mercado de venta en la area, cualesquiera de los comerciantes de
piso van contra ellos continuando comprando. Nadie desea ser cogido arriba. Cuando un
grupo de comerciantes descubre quién esta vendiendo, todos ellos intentaran invertir sus
posiciones vendiendo, y es el comienzo del ciclo de nuevo. Mirando que suceda esto del
exterior del mercado, é se pareceria que larevocacion es instantanea, pero no es. Esto
ocurre en ondas, mientras que lainformacion sobre quién esta vendiendo extensiones de
fuera, muchas de las ondas que resultan es como s se lanzara una piedra en una charca.
Esto me conduce ala observacion de que pocos comerciantes tienen cualquier concepto
del valor. Saben que el movimiento del precio crea una oportunidad de hacer €l dinero,
y apenas puede tomarlo facilmente si no saben lo que estén haciendo. Si €l precio
negociado dentro de cierta gama por un periodo del tiempo, los comerciantes se harén
coémodos con ése balancee del &rea, haciéndolo més fécil paraque el comerciante
negocie. Si los precios salen del érea del balance, pocos comerciantes participaran
debido a que perciben mas riesgo y que ellos son més comodos con € area.

Maximos y Minimos.

Lo mas prominente de estos puntos de referencia significativos son probablemente los
puntos altos y puntos bajos anteriores. Si |0s precios se estan moviendo constantemente
mas arriba, los compradores comenzaran a anticipar si 0 no |0s precios pueden penetrar
mas arriba del punto anterior, y los vendedores buscaran otro alto. En la mente del
vendedor, ese alto del pasado, u otros altos en el pasado distante, era un lugar en donde
el mercado resolvi6 bastante unaresistencia en la parada del area. Es decir bastantes
comerciantes pensaron que el precio era caro lavez Ultimaque estaba ali, y
comenzaran aanticipar si sucederaiguales otravez. Los compradoresy |os vendedores
habran levantado expectativas sobre la probabilidad del mercado que hace uno o dos
nuevos maximos en una posible fabricacion, o que no puede hacer nuevos maximos.
Cuando € mercado se acerca a este alto algunos de ellos estan dispuestos a hacer una
ofertadel precio més allade un cierto nivel significativo, y podria hacer a creyentes
fieles fuera de otros comerciantes que estaban en las lineas laterales. Si estos nuevos
comerciantes vienen en e mercado como compradores, agregara al impetu ascendente,
causando posiblemente a vigjos vendedores a la venta de sus posiciones. Esto también
agregara a impetu ascendente del movimiento del precio.

Soportey Resistencia.

En un mercado que cae, €l soporte es un nivel de precio donde los compradores se
incorporaron a mercado o los vigos vendedores liquidaron sus posiciones con bastante
fuerza por si los precios van mas para abajo. En un mercado alcista, laresistenciaes un
nivel de precio donde los vendedores se incorporaron a mercado o los vigjos
compradores liquidan sus posesiones con bastante fuerza por si 10s precios no van mas
para arriba. Los niveles de soporte y de resistencia son puntos de referencia
significativos porque muchos comerciantes reconocen €l soportey laresistenciaen los
graficosy creen en su significado. Que la declaracién puede parecer redundante para
alguna gente, pero a ella realmente ilustra un punto muy importante sobre la naturaleza
de los mercados, (comerciantes que actlan con su creenciaen €l valor futuro). Todala
creencia eventual profecias de uno mismo satisfacientes convertidas. Si bastantes
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comerciantes creen en lasignificacion del soportey de laresistencia, y demuestran su
creencia haciendo inversiones 0 comercios en esos niveles, y en efecto estan
satisfaciendo su propia creencia sobre el futuro.

Como observadores, si sabemos que cada lado (en el tirdn perpetuo de la guerra entre
los compradores y los vendedores) espera que suceda una cosa, después sabremos
quiénes serén el ganador, y quien sera el perdedor, qué haran probablemente en cada
caso, y como afectard el equilibrio entre las dos fuerzas. Por jemplo, si los
compradores estédn haciendo una oferta para arriba en un mercado, haciendo precios
paralevantarse, y todo repentino en muchos comerciantes estan dispuestos a vender en
el precio ultimo (o un comerciante viene al mercado con una orden grande alaventa),
causando una revocacion inmediata del precio, €l nivel de precio en €l cual €l mercado
parado hace unaresistencia. Ahora, realmente no importa porqué el equilibrio de
fuerzas cambi 6 de puesto de compradores alos vendedores. Todos tendra sus propias
razones de |o qué causo que los precios se vuelvan a revés. Todas seran maneras
generalmente més alé de lo méas simple y razones mas obvias que bastantes
comerciantes exhibian bastante fuerte una conviccién en su creenciaen € valor futuro
para parar el impetu ascendente del precio y para crear impetu hacia abajo del precio.
Cud es reamente importante sobre todo esto, sin embargo, es que muchos comerciantes
recordaran al mercado invertido en ese nivel de precio. Consecuentemente, ese precio
entonces tendra un grado de significacién en las mentes de esos comerciantes que
experimentaron la revocacion. Esta primera revocacion es un techo. Lo qué no sabemos
es por cuanto tiempo seguird siendo un techo, si tomard un desafio otravez, 0 s nunca
sera desafiado alguna otravez més. Si |os compradores son bastante dominantes y hacen
una oferta con el respaldo del mercado puede subir a sitio anterior, y consideraran esta
segunda tentativa una pruebay comenzaran a anticipar si 0 no los precios pueden
superar €l pico o € alto anterior. La Gnica manera que puede suceder es Si estos precios
altos més elevados atraen realmente a comerciantes adicionales en el mercado en €l lado
de la compra porque €ellos creen que es una oportunidad de comprar en un punto bajo
concerniente al futuro.

L os comerciantes de piso estan especialmente enterados de si estan atrayendo en el
mercado del pisoy si acttan los nuevos comerciantes en esta informacion. Para el
motivo de este ggemplo, si e mercado ainvertido los precios la vez Ultima cuando se
acercO muy fuertemente a este nivel, habra muchos comerciantes quién pensara que se
invertira probablemente otra vez. Consecuentemente, pueden actuar con arreglo asu
creencia sobre la probabilidad de que bajen los precios otra vez, o que ellos entraran al
mercado mas alla del alto ultimo, y de tal modo evitan |o que suceda. Si hay mas
comerciantes que estan dispuestos a actuar en la creencia de que no en lo referente alos
gue actlen en lacreenciaque después |os precios pararan otra vez.

Un técnico, unavez que el mercado pruebe un ato o un punto bajo anterior y no pueda
penetrar, usted entonces tiene un area definida de un soporte y de laresistencia. El
soporte y laresistencia se identifican lo mas facilmente posible en la punto-y-figura de
gréficos porque representan gréficamente el movimiento del precio en un cambio
completo. Una vez se establecen el soportey laresistencia e identificado, puede ser muy
facil negociar poniendo sus érdenes de cualquier lado de lalinea de soporte o de la
resistencia. Por ggemplo, si durante las dos semanas pasadas, |0s precios a canzaron
cada vez a 95-25, y luego cay6 después perceptiblemente a un cierto nivel de soporte,
como 94-10, lo qué acabo de describir es una zona de soporte y de laresistencia,
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referida cominmente como una gama gue negocia. La significacién de cualquier final
de la zona seria determinada por cuanto tiempo es que los precios reunidos a 95-25 no
han podido penetrar, y cuantas veces se cayeron los precios a 94-10y no podido
penetrar.

Obviamente, cuantas més tentativas fracasadas, mas peso estos puntos tendran en las
mentes de |os comerciantes que experimentan estas pruebas fallidas y subsiguientes.
Para un observador objetivo esto esta sin tendencia hacia cualquier direccion en
particular, las gamas que negocian pueden ser maneras muy féciles de hacer el dinero.
Cuando e mercado se acerca a 95-25, pone una orden ala venta en alguna parte
alrededor 95-21. Puesto que sabemos |os mercados no son exactos, usted no desea poner
su orden exactamente en el extremo superior de la gama, porque cada vez que €l
mercado hace una tentativa de penetrar habra muchos comerciantes que se anticiparan a
fracaso. Consecuentemente, comenzaran a vender temprano y el precio nunca puede
conseguir a 95-25 para que usted consiga venderlo, si usted habia puesto su orden alli.
También, ponga una orden en el mercado ala (compra) posiblemente alrededor 95-31.
Cada circunstancia sera diferente. En este jemplo, de los 6 puntos que le he dado al
mercado para definirse pueden no ser bastantes. El objeto es que é pondria sus 6rdenes
en un lugar donde esta la probabilidad de que continuara en la direccion de su comercio.
Si el mercado negocia a 95-31, todavia puede no ser bastante para que |os viejos
vendedores se decepcionen y afiance con fuera un montdn de posiciones, haciendo los
precios levantarse incluso més en el futuro. Estainversion o comercio trabgjara s el
nivel de resistenciatiene un ato grado de significacion en las mentes de bastantes
comerciantes para que actien y vendan contra é mismo en lo referente a que hay que
estar dispuesto a compra. Cada vez que el mercado se acerca aesta area, los
comerciantes esperaran que cualquiera de las dos cosas posibles suceda. EI mercado
penetrard, o falara otravez. En cualquier caso €l movimiento del precio que resulta sera
significativo porque un lado del mercado estara decepcionado. Y si sabemos qué
validardy decepcionara a cada grupo, entonces podemos determinarnos como é grupo
gue se comportara probablemente y de tal modo afectara el equilibrio del mercado.
Puesto que el mercado puede exhibir mil millones de combinaciones de
comportamientos a partir de un punto a siguiente, los puntos de referencia
significativos como soporte y resistencia enangostan esos comportamientos, y 1os
reduce solamente a dos posibilidades probables. Poniendo su orden en ambos lados,
usted puede aprovecharse de la situacién, sin importar qué sucederd, si baja tenemos €l
STOP de venta puesto, y si sube tenemos la orden de compra dada en 95-31.

El Soporte se Convierte en Resistencia y la Resistencia se Convierte en
Soporte.

Muchos comerciantes han leido u oido que €l vigjo soporte se convierte en resistenciay
lavigjaresistencia se convierte en soporte. Este pedacito de la penetracion del mercado
es valido por algunas razones psicol 6gicas sanas mismas. Si laresistenciase ha
establecido en 95-25, es porgue habia bastantes comerciantes que vendieron en ese
precio para hacerle laresistencia. El hecho, seria probablemente el mismo grupo de los
comerciantes que vendieron en 95-25 cada vez que el mercado es acercado al precio.
Asi pues, cada vez que el mercado |legaba hasta 95-25 es vendido, é hizo a ganadores
fuera de todos esos comerciantes en quienes eligio vender o cerca de ese precio.
Consecuentemente, 95-25 adquirirda mucha significacion en las mentes de los
comerciantes que eran acertados. Cada hora subsiguiente es la voluntad de acertada
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consolidan solamente su creenciay fe en ese nivel de precio. Ahora, los precios llegan
hasta 95-25 otra vez, quiza por la cuarta o quinto vez, y como lavez Ultima, usted tendra
un grupo de los comerciantes que creen en que €l nivel de resistenciay venderan, contra
ellos.

Solamente esta vez |os compradores son muy fuertes en la manera ascendente y
contintian comprando encendidos con alegria através del nivel deresistencia. Ahora
hacen frente a todos |os comerciantes que eligen vender en 95-25 con tener que
ocuparse de unainversion o comercio en perdidas. Algunos saldran con una pérdida
pegueria, otros esperardn que € mercado se vuelva. En cualquier caso, el mercado
invalidd su creencia sobre el futuro, y estan sufriendo considerablemente. Tenian fe en
95-25, y en sus mentes el mercado lostraiciond. ¢Si €l mercado decide volverse a 95-25
después de estar por varios dias, cdmo usted piensa el grupo de los comerciantes que
vendieron en 95-25 el tiempo ultimo, unos creen que seran traicionadosy como van a
comportarse? Primero, |os comerciantes que entraban o salian encendidos con las
esperanzas del mercado que se volvia a afianzaran hacia afuera tan pronto como estén
cercade lafabricacion de un punto. Son asi que agradecidos para conseguir su dinero
detras, no hay manera de que permaneceran en ese comercio sin importar cudles son las
posibilidades para | os beneficios adicionales. Tendran que ser compradores para
liquidar sus cortocircuitos y seran todos demasiado felices paraterminar su sufrimiento.
L os comerciantes que cortaron originalmente sus pérdidas cuando el mercado sopl6 con
95-25 no consideraran el vender en ese precio otra vez debido a el dolor emocional de
ser incorrectos la vez Ultima que vendieron en ese precio. No estoy diciendo ellos
alternadamente seran compradores en ese nivel, pero no son vendedores probablemente.
El efecto total que ésto tendraen e equilibrio del mercado es quitar la piscina existente
de vendedores disponibles en 95-25 dicho resistencia), de tal modo haciendo que €l
equilibrio seainclinado en el favor de los compradores. Por |o tanto, lavigaresistencia
se convierte en soporte, y € vigjo soporte se convierte en resistencia por las mismas
razones.

Tendencia y Lineas de Tendencia.

La Tendencia acista se identifica por una serie de puntos cada vez més altosy por una
serie de puntos bajos cada vez mas altos. Y la Tendencia bgjista se identifica cuando los
puntos altos son cada vez mas bajos y |0s puntos bajos son cada vez més bajos. En la
tendencia alcista no hay bastantes vendedores para absorber el nimero de los
compradores que compiten en el mercado durante ese periodo del tiempo. Laadicion a
esta fuerza de compra sera viejos vendedores en niveles més bajos que finalmente
pierdan lafey afianzalafuera de sus posiciones. Harén esto en nimeros significativos
cuando los precios penetran o que creen para ser puntos de referencia significativos.
Tenga presente que las tendencias son una funcion del tiempo. La sefial siguiente para
arriba se podia definir como los puntos de tendencia. ¢Cuanto tiempo puede durar €l
desequilibrio entre los compradores y los vendedores? En un mercado gque los precios
tienden hacia arribalos compradores estan tomando beneficios. Esto creara una cierta
presion que contraria, pero si latendencia contintia después de un retraimiento normal,
apenas le dice que todavia no haya bastantes vendedores alrededor para absorber atodos
los compradores.

Usted sabra que ha sucedido eso cuando el mercado rompe su patron normal del reflujo
y del flujo en el gréfico. Eso es porqué los mercados cuando rompen lalinea de

124



tendencia, tienden air en ladireccion contraria, y sefiala un cambio significativa en el
equilibrio de fuerzas. Después de un cierto periodo del tiempo, usted puede notar como
el mercado se desarrollara en ciertos ritmosy flujos, echando una mirada del
movimiento del precio muy simétrica en un gréfico. Usted realmente no tiene que saber
porqué esto esta asi pues, usted apenas tiene que notar que existe tiene que ser de piedra.
Cuando éste flujo esta quebrado y (el mercado que negocia debajo de unalinea
significativa de latendencia), es una buenaindicacion de que € equilibrio de los
poderes del mercado ha cambiado de puesto. ¢Entonces preguntese, que cudl esla
probabilidad para ganar en el cambio: en escarpado y continuaréd tendiendo en la
direccion de larotura? : y usted incluso no tiene que saber la respuesta a esa pregunta.
Puesta una orden en un punto que confirmariala probabilidad mas ata de un cambio en
el equilibrio, después espere al mercado definirse. Si se llena su orden de compra, ponga
un STOP donde el mercado no debe ser confirmado, para que su comercio sigua siendo
valido. "cudl es un comercio vaido?' usted pide a? donde estan las probabilidades mas
altas para el movimiento del precio en ladireccion delafuerza que prevalece.

Le daré un gjemplo. No importa como es de simple un comercio esto, tiene razones
psicoldgicas muy sanas paratrabajar. En este ¢ emplo, el mercado a hecho nuevos
maximos y vendid. La venta podria ser el resultado de |os nuevos vendedores que
vienen en el mercado en vigor, o0 vigjos compradores que venden paratomar sus
beneficios, 0 una combinacion de ambos, |0s precios continuardn cayendo hasta que
bastantes comerciantes creen que el precio es barato y que esta dispuesto atomar la
iniciativay ahacer una oferta, y el precio vaparaarriba. Luego €l precio se acerca a
techo anterior ultimo, los compradores comenzaran a anticiparse si 0 no |os precios
pueden penetrar, y los vendedores |o que quieren es busca otro techo. En cualquier caso
las expectativas por ambas partes serén levantadas. Si algunos compradores estan
dispuestos a hacer una oferta a precio més alla de los altos anteriores a un cierto nivel
significativo, hara un creyente fuera de otros que estaban en las lineas laterales. Si
vienen adentro, agregara a impetu. Algunos viejos vendedores admitiran estar mal y
tendran que comprar por salir de sus comercios, asi agregando al impetu ascendente.

¢sin embargo, qué si el mercado se acerca alos puntos altos la segunda vez, y los
vendedores se vuelven con e mercado otra vez con bastante fuerza para guardar €l
precio de exceder o deigualar el alto anterior? Los compradores comenzaran a
decepcionarse. Donde realmente estaran defraudando?-si bastantes compradores no
vienen con el mercado en el soporte del precio en € punto bajo anterior. Si los precios
penetran ese punto bajo, paralos compradores estén bajo fianza. ¢Para que salgan de su
posicion, quién vaa comprarlade ellos? ¢Si todos estan intentando vender y nadie esta
disponible para comprar, por qué los precios van a hacer? Una Caida como unaroca. La
razon por la que un mercado alcista esta listo para darse la vuelta a un mercado bajista
es cuando €l publico en general consigue implicarse es porque el publico en genera
tiene menos tolerancia para el riesgo y por o tanto necesita la mayoria del reaseguro y
de la confirmacion que qué é 1o que esta haciendo es una cosa segura.

Consecuentemente, é sera el Ultimo que se convencera gue el mercado alcista
representa una oportunidad. Si un mercado alcistalo tiene duro para cualquier longitud
del tiempo, €l publico en general se siente obligado para saltar en el carro de la banda de
musica para hablar, debido a su opinidn que cada uno 1o esté haciendo y esté haciendo
el dinero. Tomaran cualquier razén que suene el mas racional parajustificar su
participacion, cuando en realidad, ellos sabran muy poco sobre |o que estén haciendo,
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pero puesto que cada uno lo esta haciendo, como puede, mal. Un mercado acistade
continuacion requiere lainfusion continua de los nuevos comerciantes que estan
dispuestos a pagar precios altos mas atosy méas elevados. Cuanto mas largo un
mercado alcista dura, cuanto mayor es el nimero de gente que estan participando ya
como compradores, dejando pocos comerciantes que no han comprado listo y menosy
pocos comerciantes gque estan dispuestos a hacer una oferta el precio mas arriba. Estos
més viejos compradores desean obviamente ver €l mercado ir para arriba, pero también
no desean ser cogidos sosteniendo €l bolso, si el mercado va para arriba.

Mientras que sus beneficios se acumulan de | os precios altos mas elevados, comienzan
los nerviosos para conseguir tomar sus beneficios. Para el momento en que el publico en
general comience acomprar en montén, los comerciantes profesionales saben que €l
extremo esté cerca. ¢Como el profesional sabe esto? Porque € profesional sabe que hay
un limite préctico al nimero de la gente que participara para hacer una oferta del precio
paraarriba. Vendra un punto donde cada uno es probable que habra comprado ya, y
dejando absolutamente y literalmente el mercado sin compradores. EI comerciante
profesional quisieraque el mercado continuara yendo indefinidamente justo como &l
resto de compradores sin embargo, é también sabe que |os destinos son impracticables
de eso que sucede asi que él comienza atomar sus beneficios mientras que todavia hay
algunos compradores disponibles a vender. Cuando el comprador ha comprado, €l
mercado ya no tiene ningun lugar parair, solo para abajo. El publico se atasca porque
no estaban dispuestos atomar el riesgo cuando habia potencial inmovil para que €l
mercado se mueva. Para que el mercado se sostenga, se necesitaatraer amasy mas
gente. Tan grande como es este pais 0 el mundo para esa materia, y solamente hay un
numero de gente que comprara. Finalmente la fuente de compradores sale corriendo, y
es cuando el mercado cae como unaroca. Los profesionales han estado vendiendo sus
posiciones antes de que suceda esto, pero unavez que la fuente de compradores
funcione con debilidad, |os profesionales comienzan a competir entre ellos parala
fuente disponible de compradores que esta disminuyendo rapidamente, asi que ellos
ofrecen los precios bajos mas bajos para atraer a alguien en el mercado asi que ellos
puede salir en un cierto punto, en vez de precios bajos que son atractivo lesinfunda
panico. El publico no anticipd perder. Sus expectativas son muy altas con latolerancia
muy pequefia parala decepcion. La Unicarazon por que consiguieron estar adentro es
porgue era una cosa segura. Cuando el publico comienza a vender, comienza una
precipitacion. Unavez mas la gente atribuira sus acciones a una cierta razon racional
porque nadie desea ser presadel panico o irracional. Larazon verdadera por la que se
aterrd la gente y los precios bajaron estd simplemente porgue |os precios no
consiguieron ir para arriba.

Capitulo 16.

L os pasos al éxito

L a autodisciplina es simplemente una técnica mental centrada en lo que usted necesita
aprender, o hace, paralograr sus metas. Habra épocas en que usted no tendra los
recursos para funcionar con eficaciarelativa a las condiciones externas. Otros tiempos
los recursos que usted tiene estara en conflicto con las condicionesy sus metas. Para
lograr sus metas, usted necesitara adaptarse. Es decir usted necesitara cambiar la manera
gue usted se relaciona con el ambiente. Para cambiar su comportamiento como usted
experimenta el ambiente (las sensaciones y las emociones), usted tendra que cambiar su
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perspectiva. Para cambiar su perspectiva, usted tendré que cambiar los componentes
mental es que efecttian su opinidn de lainformacion sobre el medio ambiental. Tenga
presente que usted no puede fisicamente controlar |0 que hacen los mercados; usted
solamente puede aprender a controlar su opinién de los mercados para compartir €l
grado mas alto de larealidad (la menos cantidad de distorsion) con cada uno y otro de
quién esta participando o tiene €l potencial de participar. Cuanto mas sofisticado se hace
usted como comerciante, usted més se realizara que el negociar es totalmente mental.

No esta usted contralos mercados, usted esta justo contra usted. El resto de
comerciantes que participan en el mercado provee de usted una oportunidad de hacer
ellos e dinero de su creencia divergente sobre el futuro. Si la gente no discrepara sobre
el valor futuro de ninguna materia 0 accion particular, entonces no habria nada para
obligarles a hace una oferta un precio més arriba, o lo ofrecen masbgjo, y la
oportunidad de beneficiarse de estos cambios dejaria de existir. Los mercados apenas
ofrecen la oportunidad individual del comerciante. No eligen los datos en |os cuales
usted centra su atencion, y no interpretan ciertamente los datos que usted percibe. Ni
son los mercados responsables de |0 que usted no puede percibir debido alas
distinciones que usted no ha aprendido hacer todavia. También no eligen cuando usted
pone encendido un comercio, cuanto tiempo usted permanece adentro, cuando usted
sale, 0 cuantos contratos usted compra o vende. Cada comerciante individual creasu
propia experiencia de los mercados basados en esta cosechay proceso que eligey las
decisiones que resultan. Si usted acepta este concepto como valido, entonces las
implicaciones son que usted nunca tendra una razon vélida de culpar alos mercados por
sus resultados insatisfactorios. Los mercados no le deben cualquier cosa (sin importarle
como usted trabgja dificilmente para ser acertado) porque cada otro inversor o
comerciante que participa esté haciendo esto para quitarle su dinero. Usted y solo usted
es total mente responsable de como usted terminard. Cuanto mas pronto usted acepte esa
responsabilidad (si usted no latiene ya), mas fécil seraidentificar qué habilidades usted
necesita aprender para obrar reciprocamente con |os mercados para tener mas éxito.

Incluso si usted no puede identificar |os componentes mental es responsables de como
usted termind, por |10 menos si se asume que usted es responsable, usted tendra una
abertura con usted mismo hasta que |o descubra. Para ser un comerciante acertado lo
que usted necesita es negociar sin miedo. Pues usted ha aprendido ya cuando usted
utiliza el miedo como recurso para limitarse, usted creara las mismas condiciones que
usted estaintentando evitar. O para decir que de esta otra manera, usted experimentara
sus miedos. Usted también no puede aprender cualquier cosa nueva porque el miedo le
forzara"ahora" percibir el ambiente mental de su individuo més allade. Usted
experimentara ese pasado sin importar las oportunidades que el ambiente puede tener
para ofrecer en el mismo momento. Su historiaindividual se repetira hasta que usted
cambie su historia, que entonces permitira que usted aprenday que experimente algo
nuevo.

El desarrollo més ala de sus miedos es también la meor manera de aprender coOmo
predecir el comportamiento del mercado. L os comerciantes mas temerosos son las
opciones que ellos perciben como disponible para si mismosy més facil es predecir su
comportamiento. Usted podra que reconocer esto claramente en otros cuando usted 1o
reconoce usted mismo y trabaja para su salida de una condicion donde usted negocia
con miedo. Sin embargo, usted necesitard un cierto recurso y limitarse de modo que
usted no consiga ser imprudente. El conseguir ser imprudente es exactamente o que
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tiene la gente una tendencia a hacer si ellano siente ninglin miedo, especialmente si hay
un potencial paralos resultados que emocionan, pues hay que negociar. El recurso que
usted necesita para limitarse es la confianza en uno mismo. Usted ganara esa confianza
en uno mismo cuando usted establece un sistema de reglas y de pautas para negociar y
para saber que usted seguird siempre esas reglas sin lavacilacién, sin importar las
tentaciones de hacerlo de otra manera.

Unavez que usted se confie siempre en hacer 1o qué necesite ser hecho, no habra nada
que temer porque |os mercados no podréan hacer cualquier cosa a usted, como resultado
de su inhabilidad de responder apropiadamente. Por |o tanto, nada que temer, usted esta
entonces libre para observar los mercados libremente de distorsiones. No habré ninguna
necesidad de evitar ciertas categorias de lainformacion debido a cdmo esa informacion
le hard la sensacién. Cuantas menos razones tenga usted para evitar o torcer la
informacion, méas usted se hace disponible para aprender sobre la naturaleza de los
mercados. Cuanto mas aprende usted, més fécil sera anticipar lo que € mercado hara
después. Si usted puede exactamente anticiparse alo qué sucedera después, mas facil
serddarse mésy més dinero (a pesar de cualquier componente mental que discutiriaen
contra de darse mas dinero). Es muy importante que usted entienda que estas nuevas
penetraciones sobre el comportamiento del mercado vendran en etapas cuando usted
aprenday se confié masy mas. No hay ningn esquema rapido y rico para
"conseguirlo" que sea ofrecido aqui. Hay bastantes trapos para las riquezas alas
historias de los trapos para atestiguar €l hecho, y 10 que se consigue rgpido rico no
trabaja de todos modos. Enriquecerse rapido solamente conduce alaansiedad y ala
frustracion si usted no tiene las habilidades para guardar |0 ganado. No hay muchos
puntos a los muchos malteados de dinero si usted es susceptible a hacer eso, un error en
negociar puede quitarle todo |o que gano antesy mas, y mas de su propio dinero. Una
vez que usted haya hecho unafortunay la haya perdido, € trabajo psicol 6gico que usted
necesitara hacer para conseguirla otra vez es enorme comparado con el trabajo que es
necesario para mantenerlo.

Para un inversor o comerciante debe ser més importante saber que usted seguira siempre
susreglas, que el dinero que debe hacer, porque cualquier dinero que usted hace, usted
lo perderainevitablemente de nuevo a mercado si usted no puede seguir sus reglas.
Usted también necesita entender que sus reglas se cambiaran cuando se desarrolle su
entendimiento. Mucha gente no quiere establecer las reglas para negociar porque ella
cree que unavez echas ellos no puede ser cambiados. Cualquier gercicio €l cual le
ofrezca o gobierne que usted sea selecto o le dirija su comportamiento a negociar es
solamente transitorio. Son métodos y técnicas para conseguirle més alade ciertas
etapas fundamentales del desarrollo de modo que usted pueda reconocer su valor y a
lado de lo qué usted necesita hacer para ser mas acertado. De hecho, una buenaregla
basica para utilizar y determinar su preparacion para moverse mas alla de ciertareglao
paragercitar, y parael desafio siguiente, es el reconocimiento que usted puede hacer 1o
gue usted precisa para aprender y esto se convierte en la segunda naturaleza. De otra
manera siga trabajando en ello hasta que usted no piense en ello més.

PASO UNO: EL PERMANECER CENTRADO EN LO QUE USTED
NECESITA APRENDER.

Lo primero, usted puede necesitar cambiar su perspectiva o el foco de su negociar.
Hasta este momento su foco pudo haber sido hacer €l dinero. Si esto esta asi pues, usted
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necesitard cambiar su perspectiva"qué lo haran yo necesito aprender o como yo tendré
que adaptarme para obrar reciprocamente con més éxito?' Usted necesita permanecer
centrado en dominar los pasos para alcanzar su meta, y no el resultado final, sabiendo
que €l resultado final, es el dinero, y sera un subproducto de lo que usted sabe, y de
coémo de bien esta usted para poder actuar en lo que usted sabe. Hay una enorme
diferencia entre centrarse en €l dinero y centrarse en usar su negociar con un gercicio
paraidentificar o que usted necesita aprender. El primero le causara el foco en lo quele
estan dando o estan quitando los mercados de usted. La segunda perspectiva le hace
centrarse su atencion en su capacidad sobre el dinero de la elasticidad de usted mismo.
Con la primera perspectiva, usted esta colocando algo de responsabilidad sobre los
mercados para que hagan algo para usted. Con la segunda perspectiva, usted asume toda
la responsabilidad. Tenga siempre presente que cada momento es una reflexion perfecta
de su nivel del desarrollo. Si usted mira cada momento que las cosas no resultan como
usted desea 0 espera es un error claro, entonces usted se cortara general mente apagado
de la penetracion y se contuvo dentro de cada momento. Larazon por laque nos
cortaremos y estamos apagados de esta informacion es porque asociamos tipicamente
errores a dolor. Evitaremos por instinto el dolor y a hacer esto también lo que
necesitamos saber sobre nosotros mismos para obrar reciprocamente con mas eficacia
en circunstancias similares en el futuro. Para desarrollarse mas alla de dolor y de
nuestro miedo de cometer errores, nuestros errores tienen que ser resueltos. Esto podria
ser unatarea grande y usted no puede desear abordarla en este tiempo. Qué usted
necesitaré hacer debe ser construir un marco del corolario para poner todas sus
experiencias de lo que ha negociado. Este marco necesita ser definido de una maneratal
que todas las experiencias sean validas y tener significado, y, como tal, los errores no
existen ellos apenas sefialan la manera. Como parte de este marco usted puede también
necesitar cambiar su definicion de una oportunidad perdida en el pasado. A excepcion
de lainhabilidad de aceptar una pérdida, no hay cosa que tenga el potencial de causar un
dafio psicol6gico que una creencia en las oportunidades perdidas en €l pasado. Las
oportunidades perdidas son |as inversiones o comercios que habrian resultado siempre
buenas porque ocurrieron solamente en nuestras mentes, donde podemos hacer
cualquier cosa que quisiéramos que asi fuera.

Por supuesto, habriamos respondido exactamente como las condiciones autorizadas sin
defecto. El problema es que nosotros no o hicimos, y el sentido que resultade la
pérdida que nos sentimos es dificil de reconciliar. Por lo tanto, éstos fallos en los
comercios de la oportunidad tienen el potencial para causar méas ansiedad y tensionarla
en |os comercios que tenemos realmente que hacer en esa produccion para ser
perdedores. Nada peor que las oportunidades desaparecidas para " perfeccionar”
oportunidades del futuro. Sin embargo, si usted podriatener, |0 que usted tendria; esto
es ssimple. Cuanto mas pronto usted acepte esto, méas pronto usted seré capaz de
aprovecharse de éstas oportunidades perdidas en vez de batirse usted mismo sobre ellas.
Ademas realmente no hay nada que fallar porque los mercados estan en el movimiento
perpetuo y continuaran siendo asi hasta que cada uno convenga en valor. Pues como
cambia €l precio, habra siempre otra oportunidad.

Cuando usted comienza a comerciar desde la perspectiva que |os errores no existen,
usted estara asombrado en € sentido de libertad que usted sentird para crecer aceptando
sus resultados como una reflexion de quién es usted en aquel momento, y que entonces
permite que usted determine |o que usted tiene que aprender a hacerlo mejor. Cuando
usted liberala energia de la creencia que es posible perder algo, usted ya no se sentira
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obligado hacer algo, como entrar en comercios demasiado temprano o demasiado tarde.
En otras palabras, usted se daré opciones adicionales (no haciendo algo quees a
menudo la opcidén mas apropiada) donde sdlo una opcidn existid. Usted necesita tener
constantemente presente que |os comerciantes profesionales de quienes usted esta
intentando extraer el dinero ya saben, y usan muchos de |os principios puestos en este
libro.

Entienden el concepto de la objetividad, han aprendido como negociar sin miedo, y
saben g ecutar sus comercios correctamente. Antes de que usted pueda comenzar a
tomar e dinero de los mercados constantemente en vez de que los mercados tomen €l
dinero suyo, usted también tendra que aprender estas habilidades. Asi pues, sugeriria
gue usted pusiera cierta cantidad de dinero a un lado para negociar hasta que usted
aprenda. En cunto ala cantidad que usted reserva sera en funcién de cuantas
habilidades usted necesita aprender. Lo mas importante es que usted hace un
compromiso firme a su educacion como comerciante. Incluso si usted ha estado
negociando por afosy usted es exitoso, pero no tan acertado como usted quisiera ser,
entonces poniendo un dinero a un lado con lo que usted negociard, pues un gercicio
para aprender una cierta habilidad necesaria es un simbolo de muy gran alcance de su
compromiso a aprender esa habilidad. Cuanto mas fuerte es su compromiso, méas
rapidamente usted aprendera.

PASO DOS. EL OCUPARSE DE LAS PERDIDAS
Regla 1 para Invertir.

Predefina cudles es una pérdida en cadainversion o comercio potencial. Por
"predefing,”" quiero decir determinar |o que tiene que hace el mercado para decirle a
usted que el comercio que representa no tiene de largo una oportunidad, por |o menos
no una oportunidad en el marco de tiempo en el cual usted negocia. Cuando su creencia
sobre pérdidas sea reestructurada, la posibilidad de unainversion o comercio perdidoso
no creard ninguna amenaza del dolor. Lamayoria de |os comerciantes acertados
reestructuraron su creencia sobre pérdidas después de que perdieran una o més fortunas.
Experimentaron sus miedos peores sobre perder y después vinieron alarealizacion que
no tenian cualquier cosa que temer si hacian lo qué se necesitaba que fuera hecho. ¢Qué
se necesita ser hecho? Encare la posibilidad de ser incorrecto o equivocarse y por 1o
tanto no evitar lo inevitable por no tomar una pérdida.

Entonces e enfrentamiento de aceptar |o inevitable de una pérdida es una habilidad del
inversor o comerciante, una habilidad que se aprendio ciertamente de la manera mas
dura paralamayoria de los inversores, pero sin embargo hay un componente esencial de
base virtualmente y que es todo lo que usted necesita aprender para hacerse un
inversionista 0 comerciante exitoso. Los relativamente pocos comerciantes acertados en
el mercado lo hicieron hoy de la manera mas dura. Usted, por otra parte, tiene la
oportunidad de hacerlo mucho mas féacilmente. Habra dos componentes mentales en el
trabajo y ayuda para que usted adquiera esta habilidad. Primero esta su comprension de
porqué es tan esencial el enfrentarse ala posibilidad de una pérdida.

Si usted no o hace, usted generara miedo y terminara encima de crear lamisma

experiencia que usted esta intentando evitar. Cuando usted realmente entiende este
concepto, |legard a ser inaceptable para usted negociar desde lavigja perspectivade la
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evitacion de lapérdida. El segundo es su buena voluntad de cambiar sus definiciones de
lo que significa perder. Usando algunos de |os gjercicios mentales en € capitulo 14
usted puede cambiar estas definiciones usando sus pensamientos en vez de tener que
perder todo o précticamente todo su dinero que posee, para que usted pueda conseguir €l
mismo resultado. Ese resultado es que las "pérdidas no le disminuye a (usted) como
persona.” Cuanto mas pronto usted o cree, mas fécil seraidentificar y gecutar un
comercio en perdidas. Haciendo la gjecucion de unainversion o comercio en perdidas
en una funcion automética de su estrategia de invertir o negociar, usted se hace

psi col 6gi camente disponible para aprovecharse de la oportunidad siguiente, incluso s
esa oportunidad esta en lamisma direccion del comercio en perdidas que usted acaba de
salir de dl.

Regla 2 para Invertir.

Ejecute sus inversiones o comercios perdedores inmediatamente después de la
percepcion que ellos existen. Cuando las pérdidas se predefinen'y se gecutan sin la
vacilacion, no hay nada que considerar, pensar, o juzgar y por lo tanto insignificancia
paratentarse. No habra ninguna amenaza de desastre al prohibirse la posibilidad por
usted mismo. Si usted se encuentra en una perdida, pensando, o juzgando, es que usted
no predefine bien que es una pérdida o usted no |las esta gjecutando inmediatamente
sobre laopinién, enlacual es el caso, si usted no lo hacey resulta ser provechoso, usted
esta reforzando un comportamiento inadecuado inevitable que conduzca al desastre. O
s usted no lo hacey |a pérdida se empeora, usted creara un ciclo negativo del dolor, que
unavez que a comenzado es dificil de parar. El error siguiente después de degjar una
pérdida descontrolarse es generalmente no tener la oportunidad siguiente, que es
invariablemente siempre un triunfo. Después de lo cual, conseguimos enfadarnos con
NOSOtros mismos por dejar pasar por encima esa oportunidad, y por que nos hacemos
susceptibles a cualquier nUmero de otros errores al invertir 0 negociar, Como otros
inversores 0 comerciantes, que son invariables siempre son perdedores.

Es importante que usted observe que unavez que usted se confie totalmente para cortar
sus pérdidas, usted conseguira no tener que predefinir cudles es una pérdida. Hay
comerciantes que han alcanzado un alto grado de objetividad y confian en que pueden
conseguir un comercio, y saber cuando es un perdedor sin tener que predefinirlo parasi
mismos. Dejaron al mercado definirlo para ellos, se basaron en su conocimiento
comprensivo de los varios participantes implicados y su conocimiento de las varias
relaciones entre el movimiento del precio y el tiempo. Sin embargo, larazén por laque
podian aprender 1o que saben sobre la naturaleza de los mercados es porque su foco de
la atencion se ensancho paraincluir mas informacion, no deformado que conducia a
mayores penetraciones, unavez que aprendieran, las primeras, sin embargo, aprendieron
aconfiar en ellos mismos. Tenga presente, ese miedo es realmente la Unica cosa que nos
mantiene de aprender cualquier cosa nueva. Usted no puede aprender cualquier cosa
nueva sobre la naturaleza del comportamiento de mercado si usted esté asustado de lo
que usted puede hacer 0 no puede hacer, €so no va con sus mejores intereses.
Predefiniendo y cortando sus pérdidas brevemente, usted se esta haciendo disponible
para aprender de la mejor manera posible de dejar sus beneficios crecer.

PASO TRES: HACERSE UN EXPERTO EN EL COMPORTAMIENTO
DEL MERCADO.
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Generalmente, la mayoria de nosotros crecen con la creencia de que cuando tenemos
gue tomar una decision, lainformacion cuanto mas relevante que lo podemos recopilar,
mejores serén nuestras decisiones. Esto no es necesariamente verdad con €l negociar,
especialmente en las etapas a comienzo de su carrera. En lamayoria de las situacion del
mercado, hay un nimero de comerciantes que tienen una propension a comprar, otros
tienen una propension de vender, o de los que necesiten comprar y quisieran que alguien
tomara el otro lado de latransaccion y viceversa. Cada uno tendra sus razonesy
racionalizaciones paratoda esta actividad que negocia, creando lainformacion y
estando en conflicto como participantes. Porque hay tantainformacion y porque tanto
estando de conflicto de lainformacién, el comerciante que comienza necesitara
especificamente limitar su conocimiento de lainformacion de mercado alacual é se
permite que sea expuesta.

Mas no es mejor; apenas creala confusion y la sobrecarga Ultima que conduciran alas
pérdidas. Usted necesita comenzar con poca informacion como posible sea, y después se
permite gradual mente que crezca en mayores y mayores cantidades de informacién del
mercado. Qué desea hacer usted, convertirse en un experto, con un tipo particular de
patrén de gréfico del comportamiento de |os mercados que se repite con un cierto grado
de frecuencia. Para hacerse un experto, elijaun sistemade invertir o negociar ssimple
que identifique un patron, preferiblemente uno que sea mecanico, en vez de matematico,
de modo que usted esté trabajando con una representacion visual del comportamiento de
mercado. Su objetivo es entender total mente cada aspecto del sistema, y todas las
relaciones entre el componente y su potencia de producir inversiones o comercios
provechosos. En el medio plazo de tiempo, es importante evitar € resto de posibilidades
y de lainformacion. Fuera de todas |as combinaciones del comportamiento posibles,
usted va alimitar su foco de la atencion a apenas una combinacion. Por |o tanto, usted
dejara el resto de oportunidades de cerca.

El comenzar con poco y gradualmente el trabajo en otras combinaciones es un gjercicio
verdadero en ladisciplinay tiene ventajas psicol 6gicas importantes. Primero, usted
construird una base de confianza cuando usted aprenda que usted puede, de hecho,
determinar exactamente qué sucedera muy probablemente después. Es mucho maés facil
ganar esta confianza si usted no se abruma con las posibilidades aparentemente infinitas
del mercado. En segundo lugar, pasando por encima de otras oportunidades ya que
usted no es un experto todavia, usted se lanzara de cualquier deseo que le obliga de
negociar. Cualquier comportamiento obligado es generamente el resultado de un cierto
miedo. Ese miedo, aternadamente, |e hara comportarse de muchas maneras
inadecuadas. ¢Si laidea de degjar las oportunidades no caben en su marco esta
preocupando a usted, entonces preguintese, cudl son las acometidas? ¢Si usted es
confidente en su capacidad de transformarse en un comerciante exitoso, qué podria
diferenciar que usted dejé pasar algunas oportunidades para los propdsitos educativos?

Unavez que usted aprenda a ser el comerciante que usted desea ser, usted puede
entonces darse tanto dinero como usted desea. Sin embargo, para conseguir ese punto,
su objetivo debe ser planear su desarrollo de unamanerata que usted se haga el menor
dafo posible, financieramente y psicol 6gicamente. Entonces después de que usted haya
desarrollado las habilidades apropiadas, tomar el dinero de los mercados puede ser tan
facil como casi cada uno cree que es antes de que é comenzara a negociar, S, por otra
parte, usted termina haciéndose muchos dafios a si mismo, usted tendra que deshacer 1os
dafos antes de que usted pueda darse la abundancia de acumular como comerciante.
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Después de que se haga € dafio, no diferenciara ninguno en cuanto usted aprenda sobre
la naturaleza de los mercados o cOmo esta de bien que usted aprenda a percibir una
oportunidad.

Hay muchos comerciantes que terminan de analistas de mercado y que se convierten en
expertos pero no pueden hacer una moneda de diez centavos como comerciantes debido
atodo €l dafio que se hicieron asi mismos en la parte anterior de sus carreras que
negociaban. Qué sucede en estas situacion es un comerciante "més allade’ que generard
tanto miedo que él no podra € ecuta sus comercios correctamente o en absoluto, sin
importar como esta de bien, €l aprendi6 a predecir |0 que hara el mercado después.
Nada es de mas frustracion que saber qué va a suceder después, y no poder hacer
cualquier cosa sobre é. Usted necesita entender que la capacidad de percibir un
oportunidad, basado en la calidad de | as distinciones que usted puede hacer y su
capacidad de gjecutar un comercio no sean funciones autométicas de unay otras. La
opinion y la g ecucion son habilidades separadas. Pueden y trabajan en conjunto, si no
hay componentes mental es que bloquean la gjecucion. Si no, € "intento” para
aprovecharse de o que usted percibe pues es una oportunidad que puede no tener
ninguna ayuda interna o la clase de ayuda interna que sea necesaria para € ecutar su
intento correctamente. Si hay obstaculos mentales que previenen la g ecucién apropiada
de un comercio, después aprender como percibir oportunidades mejores no vaa
solucionar el problema. El objeto de este gjercicio es ayudarle a aprender como esta de
bien un experto y permanece tan sano mientras que usted |o esta haciendo. Y cuando
usted hace uno, habra mucho menos parala manera de su ventaja maxima que toma de
sus habilidades perceptivo. Si usted estéd mirando ya o negociando en varios mercados y
usted no es exitoso 0 acertado como usted desea, después sugeriria que usted escale de
nuevo a apenas un mercado o ados en lamayoria. No se amplie hasta que usted
entienda afondo las caracteristicas de los mercados.

PASO CUATRO: APRENDIENDO COMO EJECUTAR UN SISTEMA DE
INVERSION IMPECABLE.

La g ecucion apropiada de sus inversiones o comercios es uno de los componentes mas
fundamental es de convertirse en comerciante acertado y probablemente lamas dificil de
aprender. Es ciertamente mucho més facil identificar algo en el mercado que representa
una oportunidad que é de actuar sobre ella. Sin embargo, hay algunas buenas razones
por las que es tan dificil actuar en una sefial que negocia con excepcion de lo que se ha
identificado ya como obstéculos mentales. Para entender estas razones, usted necesita
entender la naturaleza de | os sistemas que negocian (definidos como cual quier

metodol ogia consi stente que identifique una oportunidad de comprar o de vender con un
beneficio potencial en un cierto momento futuro), y cOmo obran reciprocamente con los
mercados y nosotros mismos. La mayoria de los buenos sistemas gque negocian los
técnicos o de otra manera, tomaran el dinero consistente de los mercados sobre el
funcionamiento largo del tiempo. Muchos de estos buenos sistemas han estado
disponibles para el publico por afios, pero, hay que poner marcas a boquete enorme
entrelo cudl es posible, y con qué casi todo termina para arriba.

El problema con los sistemas que negocian, es que ellos definen el comportamiento de
mercado de maneras limitadas cuando el mercado puede comportarse en una
combinacién infinita de maneras. Los sistemas matemati camente 0 mecanicos reducen
relaciones en caracteristicas humanas del comportamiento a las probabilidades del
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porcentaje de qué podria suceder después. Pueden capturar solamente un nimero muy
limitado de estas caracteristicas del comportamiento comparadas alos mil millones que
son posibles. Cualquier patrén identificado puede 0 no puede repetirse con respecto ala
manera del patrén o larelacion progresd cuando fue observado en el pasado. Por 1o
tanto, nunca realmente sabemos si es valida o no hasta que se ha terminado realmente.
El problema psicol dgico grande agui es que la gente tiene dificultad, y que actla en
oportunidades con resultados probabl es.

Lamayoriade la gente tiene gusto de pensar en si mismos como tomadores del riesgo,
pero lo qué realmente desean es un resultado garantizado con un cierto suspenso
momentaneo para hacerles la sensacion como si e resultado hubiera estado en duda. El
suspenso momentaneo agrega €l factor de la emocion necesaria para guardar nuestras
vidas de conseguir demasiado aburrido. Cuando viene sin rodeos, nadie comercia para
perder, nadie pone encendido un comercio que cree que va a ser un perdedor, y todos
los sistemas tendréan definitivamente un cierto porcentaje de comercios que pierden. Es
tan dificil no ser tentado en intentar conjeturar que van a ser los perdedoresy ano
participar. Como la mayoria de ustedes que leen este libro sabe ya, intentar superar €l
acierto de su sisterna que negocia es un gjercicio en lafrustracion extrema. A veces €l
sistema le dara sefiales de negociar de las maneras que son totalmente contrarias a su
|6gicay razonamiento. El sistema desafiaré su razonamiento y aveces sera correcto, y
usted convendra aveces con € sistemay serdincorrecto. Usted necesita entender que
es0s sistemas técnicos de inversion no estén disefiados para ser superados en €l acierto.
Qué significa, este sistema no se disefia para que | e de sefiales aisladas de una
oportunidad y cogerla cuando parece correcto. Lo qué ellos hacen es definir, cuantificar,
y categorizar matematicamente més alla de relaciones en e comportamiento humano
colectivo para darle un resultado estadistico probable del futuro. Como comparacion a
negociar, es mucho mas facil tomar riesgos y participar en un acontecimiento de juego
con un resultado puramente a azar basado en probabilidades estadisticas, simplemente
porque es a azar. Qué significa, si usted arriesga su dinero en un acontecimiento de
juego que usted sepa que tenga un resultado a azar, entonces alli no hay ninguna
maneraracional de que usted pueda predecir cua seria ese resultado.

Por |o tanto, usted no tiene que tomar la responsabilidad del resultado si no es positivo.
Mientras que, con negociar, el futuro no es al azar, el movimiento, la oportunidad, y los
resultados del precio son creados por |0s comerciantes que actdan en su creenciay
expectativas del futuro. Cada comerciante contribuye al resultado del futuro poniendo
encendido y en sacar negocia de acuerdo con su creencia. Porque |os comerciantes crean
realmente el futuro colectivamente actuando en su creencia sobre €l futuro, €l resultado
de sus acciones no es exactamente a azar. ¢Por qué |os comerciantes intentarian
superar en €l acierto sus sistemas, a menos que tuvieran cierto concepto del futuroy
como ese futuro afecta los mercados? Esto agrega un elemento de la responsabilidad a
negociar que no exista con un acontecimiento puramente al azar, y que sea dificil de
evitar. Este grado mas alto de responsabilidad significa que més de su autoestima es un
juego, haciéndolo mucho mas dificil de participar. El negociar le datodas las clases de
maneras de batirse para arriba paratodas las cosas que usted debe tener o que habria
podido considerar que habria dado lugar a un resultado de satisfaccion.

Ademas, usted no negocia en un vacio de lainformacion. Usted forma sus expectativas

sobre el futuro con lainformacion que |os sistemas técnicos no toman en la
consideracion. Por |o tanto, esto instala un conflicto entre lo que dice su intelecto que
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debe suceder y los medios puramente matematicos de predecir el comportamiento
humano y vadeado por su sistema técnico. Esto es exacto porqué |os sistemas técnicos
es asi de dificil derelacionarsey de gecutarse. No ensefian ala gente a pensar en
términos de probabilidad y no crecemos ciertamente que construyen un marco
conceptual que correlacione una prediccion del comportamiento humano total en
probabilidades estadisticas por medio de un formula matematico.

Para poder g ecutar sus sistemas que negocian correctamente, usted necesitara
incorporar dos conceptos en su armazon del pensamiento mental en términos de
probabilidades y de correlacionar los nimeros o € de su sistema mecanico al
comportamiento. Desaf ortunadamente, |a (nica manera que usted puede realmente
aprender de estas cosas son realmente experimentarlos y ejecutar su sistema. El
problema es que raramente la estanciatipica del comerciante va con su sistemamas alla
de dos o tres pérdidas en unafila, y tomar dos o tres pérdidas en unafilaes una
ocurrencia muy comun parala mayoria de los sistemas que negocian. Esto creaalgo de
una paradoja o de un retén. ¢Cémo usted lo hace si usted no lo cree, y usted no
aprendera a creerlo a menos que usted 1o haga bastante tiempo para que se convierta en
una parte de su marco mental? Aqui es donde usted tiene que usar su disciplina mental
para hacer su gjecucion sin defectos a un hébito.

Ejercicio.

Tome algo del capital de lo que negocia usted y 1o pone a un lado para su educacion
para comprar, y para negociar con un sistema que negocie simple y con los puntos bien
definidos de laentraday de la salida. Haga un compromiso para negociar con este
sistema acordado exactamente alas reglas establecidas. Usted necesita hacerse un
compromiso muy fuerte agui, y no jugar a ningun juego con usted. El objetivo de este
gjercicio estrabajar con cualquier resistencia que usted pueda tener con respecto a
cumplir las reglas. Este sistera no tiene que ser costoso. Usted puede conseguir uno de
muchos de los libros en andlisis técnico disponibles hoy. Pienso que esimportante
comprar en vez de idear sus propios sistemas porque puede ser que sea un poco Mas
facil alaestancia centrada en los objetivos de este gjercicio. Con cualquier sistema que
usted idea, usted va naturalmente a desear hacer €l dinero excepto para mas adelante,
después de que usted haya aprendido cOmo ejecutarse correctamente. Usted también
necesita encontrar un sistema que satisfaga su tolerancia Unica para tomar una pérdida.

La cantidad de dinero que usted arriesga por comercio debe ser una cantidad que usted
este totalmente comodo con ella, por lo menos a principio. Si usted no permanece
dentro de este nivel detolerancia, usted serg, por |o menos, incomodo, a quien encajone
cualquier grado y usted esincomodo. Si usted cierra el proceso de aprendizaje cuando
usted esta dolorido de la sensacion, en vez de ser centrado en lo queilustra el mercado
sobre si mismo y a usted mismo, usted sera centrado en el informacion que facilitara su
dolor. Qué dalugar generalmente a una leccién dolorosa. Sus objetivos son (1) aprender
la habilidad de la gjecucion sin defectos, aprendiendo que usted puede seguir las reglas
gue usted dispone para si mismo (soy "eecucion sin defectos que mina' como gjecutar
un comercio inmediatamente sobre la opinién de una oportunidad; inclusiva dentro de la
oportunidad es la oportunidad de salir de unainversion o comercio en perdidas.) Y (2)
incorporar una creencia en su sistema mental sobre la naturaleza de los resultados
probables de modo que usted crea que usted puede hacer €l dinero con €
funcionamiento largo con su sistema gque negocia, Si, por supuesto, usted puede
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gjecutarlo correctamente. Usted encontrara probablemente mucha creencia que discute
contrala gecucion sin defectos. Aqui estan unas pocas sugerencias para ayudarle a
trabajar con estaresistencia

Primero, entienda que no es este gjercicio (por |o menos para la mayoria de la gente)

suena para ser facil, seratan facil en usted. En cuanto que acepte sus errores, mas facil
sera hacer latentativa siguiente. Si su nifio aprendiera cdmo montar en bici, estoy
seguro que usted no lo regafiaria por caerse, y que no le diriagque no lo intentara otra
vez. Usted tenga el valor de él, y é aprenderia poco a poco. Desee € mismo
compromiso de entender y de la consideracién de aprender. En segundo lugar, tomar
todas | as sefia es generadas de venta'y compra por su sistema es la Uinica manera que
usted puede conseguir la experiencia de primera mano que usted necesita establ ecer
para una creencia en los resultados probables, y relacionar alas mateméticas o alos
sistemas mecéanicos con el comportamiento. Usted tiene que hacerlo a pesar de su
resistencia, y usted tiene que hacerlo bastante tiempo para que €l sistema se conviertaen
una parte de su marco mental. Cuando sucede eso, usted +0411 tiene lafuerza del
habito de trabgjar para usted, y lalucha cesara apenas |0 haga lo mejor que usted puede,
y buscara maneras de mejorar su funcionamiento.

Tenga constantemente presente que usted |o que esta haciendo es méas de un gjercicio, la
disciplina para negociar que se aprende, y la habilidad de la gjecucion de verdugo, que
en el funcionamiento alargo, y es méasimportante |o lgjano que su deseo inmediato de
hacer €l dinero. Guarde su luz del tamafio del contrato. Usted puede aumentarla siempre
mas adel ante, cuando usted ha aprendido a confiarse en que siempre hace totalmente o
queé se necesita ser hecho sin vacilacion. Permanezca con €l gercicio hastaque el
segundo se convierta en parte de la naturaleza de quién es usted?. Pues usted gana en su
confianza, usted aprendera més, y por lo tanto aprendera como hacer el dinero como
inversionista o comerciante. Pues usted hace €l dinero usted ganara en su confianza.
Este ciclo positivo ampliara su capacidad de ser un acertado justo, tan facilmente como
un ciclo negativo alimentard en si mismo al extremo en la desesperacion.

PASO CINCO: EL APRENDER A PENSAR EN LAS PROBABILIDADES.

Después de que usted haya dominado |as habilidades méas fundamentales, es decir una
vez que usted haya adquirido la disciplina necesaria para obrar reciprocamente con el
ambiente de negociar con eficacia, usted puede comenzar a utilizar sus habilidadesy
energias intuitivas del razonamiento de determinar cud eslo probable que el mercado
haga después. Esto exigira el aprender a pensar en las probabilidades. Qué significa esto
s usted no puede mover personalmente el mercado, entonces usted deseara poder
identificar el grupo que demostrara la posibilidad méas grande de mover el mercado, y
usted deseara negociar con ese grupo o usted deseara determinar la creencia frecuente
gue es expresada en el mercado, y como esos de buen grado de huir afectaran €l
movimiento del precio. Que el proceso de laidentificacion requiere una perspectiva
objetiva separada, donde usted esta paramirar y escuchar lo que le esta diciendo €l
mercado, en vez de estar centrado en lo que le estd haciendo el mercado a usted
persona mente.

Recuerde, que dos comerciantes que quieren negociar en un precio hacen un mercado.
Lo que es laexpresion humana de |os extremos, es cuéles es capaz el mercado de
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hacer?. ¢Por gjemplo, usted ha dicho siempre, "el mercado no puede romper |0s puntos
bajos del contrato, é nunca haestado ali antes'? Si usted compré en esos puntos bajos
basado en su creencia de su imposibilidad, después considere que todo |o que toma un
comerciante esta dispuesto a venderse un % mas bajo y le hace un incorrecto. El hecho
de que el mercado lo hizo lo puede volver a hacer. Usted habria podido ser un vendedor
en |os puntos bajos absolutos, y haber sido uno ganador cuando €l comerciante siguiente
rompié esos puntos bajos, si usted habria podido percibir la venta como oportunidad. Si
los precios fueran a penetrar esos puntos bajos con cualquier clase de? ilustracion,
indicaria que hay un montén de comerciantes que crean que no pasaba el ALTO.

Estos vendedores actuaban obviamente en su creencia con bastante fuerza para exceder
en numero de los compradores disponibles paratomar € otro lado del comercio. Sin
importar los criterios los vendedores justificaban sus acciones, como esracional o
irracional por cualquier persona estdndares, otros nada alteraran el hecho del mercado
negociado més bgjo. El hecho de que usted crey6 que no podria hacerlo esto no es
ninguna consecuencia, a menos que usted pueda negociar lo bastante grande y lo vuelva
al revés. Si no, usted puede estar con é mercado o contra él. Para ayudarle a aprender
como estar con € flujo del mercado, presento una serie de preguntas que se disefian para
mantenerle enfocado y "el momento” de determinar cud es la verdad sobre el mercado.

1. ¢Qué me dice el mercado en este momento?

2. ¢Quién esta ofreciendo, entran o salen?

3. ¢Cuénto fuerza hay?

4. ¢El impetu esta construyendo?

5. ¢Puede ser medido con relacién aalgo?

6.¢Qué tendria que suceder paraindicar el impetu que esta cambiando?
7.¢Latendencia se esta debilitando o se éstaretirando normal ?

8. ¢Qué demostrariaeso? Si el mercado ha exhibido un tipo bastante simétrico de patron
y hasido ese patron desordenado, entonces es una buena indicacion que € equilibrio de
fuerzas ha cambiado de bando.

9. ¢Hay lugares en donde un bando ganara definitivamente el excedente de la
dominacién del otro? Si se alcanza ese punto, todavia se puede tomar alguna vez para
gue €l otro lado sea convencido que son perdedores. ¢Cuanto tiempo esta usted
dispuesto a darlos para huir de estampida fuera de sus posiciones?

10. ¢Si no llueve fuera de sus posiciones, eso qué le dira?

11. ¢Qué tuvieron los inversionistas que creer paraformar el patrén actual concerniente
al pasado? Recuerde que la creencia de la gente no cambia facilmente a menos que
estén decepcionados extremadamente. Pero estan decepcionados cuando sus
expectativas no se satisfacen.

12. ¢Qué decepcionaralafuerza del predominio?

13. ¢Qué probabilidad de ésas esta sucediendo?

14. ;Cud es €l riesgo gque se encuentra en unainversion o comercio?

15. ¢Hay bastante potencial para el movimiento para hacer unainversion dignade el

riesgo?

De hecho nunca podemos saber que es |o que quieren los comerciantes. ¢Pero podemos
determinar |o gue probablemente haran si ciertas cosas suceden, primero, gemplo, si los
comerciantes empujan el precio mas abajo que e punto bajo anterior, probable? Esto es
bastante significativo nuevo minimo o bajo para causar alos comerciantes lanzarse en
paracaidasy ¢Jlevarlo a cabo esas posiciones largas para afianzar hacia abajo el valor?
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¢Hard nuevos vendedores al mercado o atraer mas de |0s existentes para agregar a sus
posiciones?y |0s vigjos vendedores agregaran a su posicion.

Esta diapositiva del precio parara cuando bastantes comerciantes creen que el precio
esta algo barato. Que €l punto de referencia sera probablemente alguin otro vigjo ato
anterior 0 bajo. Si usted no puede determinar la significacion de alto en particular o
punto bajo o cualquier otro punto de referencia significativo para esa materia, después
usted tiene que preguntarse si vale el riesgo de descubrirlo. ¢Cuanto sitio usted tendra
que dar al mercado para definirse antes de que sea evidente que el flujo del mercado no
esta en ladireccion de esainversion suya? Hagase esta pregunta: ¢Para que esta
inversion sea vélida o para continuar que siga siendo valida, el mercado no debe
negociar a qué punto? Si negocia dentro de ese punto, después lainversion todaviatiene
potencia paratrabajar. Mas all& de ese punto, no es valida mas largo en la direccién que
comencé. Tenga presente que la cantidad de movimiento del precio que usted determina
es necesaria para que el mercado se defina, y tiene que corresponder con su tolerancia
emocional para aceptar €l valor de una pérdida. Si no, no tome €l comercio sin importar
cuanto potencial usted piensa que puede ser que tenga, a menos que usted pueda
cambiarse arealista, y |os parametros precedentes para caber en su capacidad para una
pérdida potencial. Deje al mercado definirse y después aplicarse cualesquier criterios, y
usted utilizara para definir una oportunidad. Identifique sus puntos de referencia
significativos y ponga sus pedidos de cualquier lado del punto; entonces espere para que
el mercado hagalo que va a hacer. Intente poner sus 0rdenes en el mercado por
adelantado de lo que usted percibe como teniendo una alta probabilidad de ocurrir
basado en las condiciones existentes del mercado. Poniendo sus ordenes por adelantado
en un cierto movimiento anticipado, usted aprenderd como dej6é a mercado trabajar para
usted. Poner sus ordenes también ayudara por adelantado a guardarle de tener una
opinion, y usted no se sujetara a conflicto del momento de tormento inherente dentro de
todo el movimiento del precio.

Tenga presente que puesto que el mercado esta en el movimiento perpetuo, é le pone en
una posiciodn de tener que hacer gravdmenes interminables del riesgo actual en la
relacion alas posibilidades actuales de la recompensa. Para hacer esto con eficacia,
usted tendra que aprender a observar el mercado como si usted no estuviera en una
posicion. Esta perspectiva le liberara paratomar cualquier accion apropiada parala
situacion en vez de la vacilacion, de esperar, y de desear que el mercado hagalo que
usted quiere. Si el mercado no hace lo que usted quiere, haga usted |o que quiere el
mercado. Su inhabilidad de gjecutarse 0 el grado en los cuales usted vacila después de
que usted perciba una oportunidad de conseguir en o de un comercio o de invertir su
posicidn sera una ganga excel ente en cuanto a como esta trabado en usted esto

mental mente.

Anotar estas ocurrencias de la vacilacion o de inmovilidad le dard unaindicacion del
estado exacto de sus recursos mentales para € ecutarse. Usted necesita esta informacion
para utilizar como punto de referencia ala estructura del patron. Cuando usted esta a
punto de entrar en una posicion, preguntese, imaginandose, qué |os cinco minutos
proximos o mafiana (dependiendo de su marco de tiempo) tendrian que mirar como
validar su comercio, para confirmar gue latendencia sigue estando intacta. Qué los
cinco minutos proximos o mafiana tendria que mirar como indicar lo contrario.
Entonces, ponga otra vez sus érdenes en el precio apropiado por adelantado del mercado
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que consigue ali. Todas estas preguntas guardaran €l recordar de usted que cual quier
cosa puede suceder, y usted se preparara por adelantado para esas posibilidades.

También, si cualquier cosa puede suceder, después por supuesto, usted tendra que
considerar que habra siempre algo que usted no hatomado en la consideracion, que no
tenia absol utamente ningun conocimiento, ni que podria tener ninglin conocimiento
anterior de, por gjemplo cuantos comerciantes se pueden incorporar a mercado parala
primeravez con bastante fuerza parainvertir su direccién. Tenga presente que los
precios se mueven en la direccion de la fuerza mas grande (comerciantes que satisfacen
su creencia sobre el futuro). O dicho en su formainversa, los precios se moveran en la
direccion de menos resistencia ala fuerza que preval ece.

L os puntos de referencia significativos le dan la oportunidad de hacer los altos
gravamenes de la probabilidad del grado del equilibrio o del desequilibrio entre las dos
fuerzas, el punto en las cuales es probable cambiar de puesto, afavor de quién tenga
mas fuerza. Aprendiendo aidentificar los puntos de referencia significativos, usted
puede determinar |o que har& cada grupo basado en lo que él cree sobre el valor futuro.
Si usted puede determinarse sobre una base colectiva qué validara o invalidara esa
creencia, entonces usted sabra cada grupo como es probable el comportarse. Deseo
recordarle que este acercamiento es para ayudarle a permanecer destacado y entienda
gue el movimiento del precio es una funcion de los comerciantes que actdan
individualmente y colectivamente como fuerza que expresa su creenciaen el valor
futuro. El nimero més grande con la creencia mas fuerte siempre correcto. La manera
mas fécil de hacer el dinero esir con €l flujo pudiente. ¢Paraidentificar € flujo, usted
necesitara estar aparte de la muchedumbre y sin saber lo qué usted cree sobre lo relativo
al valor, de modo que usted pueda determinar que sera lo probable para hacer, sobre la
fuerza vencedora, y con cuanta fuerza probable parareaccionar, y si €llo no sucede, qué
inversion hacer entonces? Haciéndose estas preguntas usted esta guardando
autométicamente su foco de atencion en el mercado, y cuéles las posibilidades son.
Cualquier limitacion que usted ponga en el comportamiento de mercado le causara un
foco en laimposibilidad, en vez de la posibilidad de algo que suceda. Su creenciade
gue el mercado tiene que comportarse de ciertas maneras proscritas por su estructura
mental |e harén centrarse su atencion en lo que esté haciendo el mercado austed, y si le
esta haciendo |e esta causando dolor, después el potencial existe para que usted evite o
tuerzalainformacion, generalmente dando por resultado un conocimiento forzado
doloroso.

PASO SEISES: EL APRENDER A SER OBJETIVO.

Para alcanzar el estado de la objetividad que usted necesita para funcionar fuerade la
creencia gue permite que suceda cualquier cosa, en comparacion con la creencia que
permite solamente que el mercado se exprese de una maneralimitada. Si usted funciona
fuera de una creencia que cualquier cosa pueda suceder, después |o que sucedano le
amenazara a usted de ninguna manera, de este modo evitaratorcer ciertas categorias de
lainformacion de mercado. Cualquier limite que usted coloque en el comportamiento de
mercado sera un factor de compensacion para su carenciade la confianzay dela
confianza para actuar apropiadamente en cualquier situacion dada. Esto serd
evidenciada por € miedo, tension, y laansiedad que usted sentird cuando el mercado se
expresamas alla de sus limites mentales, y usted no puede hacer cualquier cosa para
controlar la situacion.
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Sin embargo, usted tiene que tener cierta creencia o la expectativa sobre €l futuro o
usted no pondria siempre poner encendido un comercio en primer lugar. Sea objetivo,
usted necesitara lanzarse de "expectativas exigir movidas hacia atrés' y hacer 1o que
llamo los "gravamenes sin compromiso de | as probabilidades.” De semejante de los
mercados, en nuestras vidas sociales diarias podemos y € ercemos control sobre €l
ambiente para asegurarnos de | os resultados que deseamos. L as reglas que aprendemos
para habitar cerca para obrar reciprocamente el uno con el otro son nuestras
expectativas sobre futuro. Unavez que aprendamos estas reglas, especialmente si las
hemos aprendido de una manera dolorosa, nosotros podemos exigir ciertos resultados
del ambiente. Por |o tanto, nuestras expectativas del futuro son realmente demandas que
el ambiente se conforma con nuestras expectativas de él. Sin realmente e pensamiento
de él, llevaremos estas mismas clases de demandas con nosotros en el ambiente de
negocio debido a nuestro resistencia natural a dejar nuestras expectativas. Es decir, €l
permanecer confiado a cualquier creencialimitada sobre |as posibilidades que existen
en los mercados es virtualmente igual que haciendo una demanda.

Si usted tiene cualesquiera dudas sobre esto, considere que si no exigiéramos gque €l
mercado se conforma con nuestras expectativas, después no tendriamos siempre una
razon de estar enojados cuando no lo hace. ¢Usted ha conseguido algo con estar sempre
enojado con el mercado? La célera es un mecanismo natural de la defensa. Cuando
sentimos cdlera, es unaindicacion que el ambiente nos esta asaltando de una cierta
manera, creando un desequilibrio entre los ambientes mentales y externos. El ambiente
externo nos esta demostrando algo sobre si mismo u hosotros mismos que no deseamos
aceptar. Nos protegemos con nuestra colera para guardarnos de este asalto. En nuestras
vidas diarias nuestro célera puede ser una herramienta eficaz a conseguir 1o que
deseamos (cambio en el ambiente externo, nos esta demostrando sobre si mismo que no
lo podemos aceptar), o guardar de lo que nos esta demostrando el ambiente sobre
Nosotros mismos gue no podemos aceptar. Sin embargo, si obramos reciprocamente con
el mercado con expectativasy exigir movidas hacia atras, o confiadas de su
comportamiento, nos cortaremos apagados de la informacion que necesitamos para
hacer gravamenes exactos de su potencial de moverse en cualquier direccion dada.

Si no tenemos la energia de controlar alos mercados de tal manera en cuanto alo que
hacen o |o que esperamos que hagan, y a mismo tiempo no estamos dispuestos a dejar
nuestras expectativas, y aceptar las cosas de la manera que sea, entonces se crearian un
dilemairreconciliable, s no estaba para nuestra capacidad, entonces tuerza, alterarse, o
excluir lainformacion de nuestra distorsion perceptiva del conocimiento es un factor
gue compensa, por |0 menos temporalmente, corregir € desequilibrio entre lo que
esperamosy o gque esta ofreciendo e mercado, cuando hay una diferencia entre los dos.

Nuestras expectativas confiadas sobre el futuro actuaran como fuerza en nuestra opinion
de lainformacion de mercado para controlar su flujo en nuestro sistema mental de tal
manera en cuanto a evitan una confrontacion con cualquier cosa gue no se conforma con
lo que creemos ya posible. Lainformacion, por supuesto, va siempre a ser menor, que si
fuera desde la perspectiva del mercado. Si estamos percibiendo mucho menos de lo que
esta disponible, entonces estamos fuera de juego, con lo cual es posible que la
perspectiva del mercado se instale en nosotros para un conocimiento forzado y

doloroso. Para ser objetivo usted tienen que hacer los "gravdmenes sin compromiso de
las probabilidades.” Cud significa simplemente que usted no tiene ninglin compromiso
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aningun resultado en particular. Usted apenas observalo qué esté sucediendo en cada
momento como indicacion de lo que sucedera probablemente después.

Aqui esta como se siente la objetividad, de modo que usted pueda reconocerla cuando
usted |o ha alcanzado.

Usted no siente presion de hacer cualquier cosa.
Usted no tiene ninguna sensacién del miedo.
Usted no siente el sentido del rechazamiento.
No hay ningun acuerdo incorrecto.

Usted reconoce que eslo que le esta diciendo el mercado, y esto eslo que
le hago.

Usted puede observar |a perspectiva del mercado como si no esta en una posicion,
aunque esta.

Usted no se centraen € dinero sino en la estructura del mercado.

Para permanecer objetivo anticipe tantas posibilidades como usted puede y como sea
probable cada una de estas posibilidades. Entonces decida por adelantado |o que usted
va a hacer en cada situacion. Si ninguno de sus panoramas se estan resolviendo como
usted anticipo, después salga. Lancese ala necesidad de ser correcto. Sin méas
COmpromiso sus gravamenes son menos potenciales parala distorsion y experimentar
un conocimiento forzado doloroso.

PASO SIETE: EL APRENDER A SUPERVISARSE.

Conforme al gjercicio paradesarrollar la autodisciplinaen el capitulo 14, usted necesita
comenzar a prestar la atencién alo que usted esta pensando alrededor, y aqué
informacion de mercado encendido le enfocan. Cuando usted estéd en un comercio
constantemente preguntese si cualquier cosa "tiene que suceder." Obviamente, usted
quisieraque el mercado entrara en su direccion; sin embargo, pero sobre el deseo que
usted debe hacer es supervisar como usted se siente, su hivel de compromiso con qué
tiene que suceder. Recuerde que hay una diferencia grande en la perspectiva entre "qué
esta sucediendo" y algo que tiene que suceder.” Si usted encuentra que se estan
levantando sus niveles de compromiso, subsistencia en que dice ati mismo que todo
correcto para gue suceda cualquier cosa porque usted es confidente en su capacidad de
responder apropiadamente alo que sucede. ¢Preguntese qué no puede suceder? ¢Qué no
puede hacer el mercado?

Cuando usted se encuentra el racionalizar del comportamiento de mercado para apoyar
Su posicion, usted esta funcionando en el reino de lailusion, y se estainstalando para un
conocimiento forzado doloroso. Recuerde que el mercado puede hacer cualquier cosa,
incluso eliminar sus beneficios si usted o permite. Tome siempre algo de los mercados
cuando usted se encuentra en un comercio que gana. Una pregunta para preguntarse es
S usted esta preparado para ganar y darse e dinero hoy. Si no se vuelve larespuesta el
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resonar si, entonces descubra porqué usted negocia. Si usted no puede reconciliar la
cuestion o fijarlaa un lado, entonces usted seria mejor que no negociara, hasta que usted
lo pueda hacer. Si se determina a negociar de todos modos, por |o menos haga una
reduccion substancial en el niUmero de contratos que usted negocia normal mente.
Cuando usted se encuentra centrado en el valor monetario de un comercio, en vez de la
estructura del mercado (es decir, qué el comercio le vale austed en términos del dolar
sus suefios y metas, y asi sucesivamente en vez de lo que le esta diciendo € mercado
sobre su potencial de moverse en cualquier direccion dada) entonces asuma usted que se
tuerce o evitando ciertainformacion y no ponga el comercio encendido o tome lo que
usted tiene apagado o triste hasta que usted |legue a ser més objetivo.

Capitulo 17.
Nota Final

Incluso después que usted haya aprendido todas las habilidades dispuestas en este libro,
en un cierto punto en tiempo ocurrird probablemente a usted que su negociar es
simplemente un mecanismo de la regeneracion para decirle cuanto gusto tiene usted
mismo en cualquier momento dado. Después de que usted haya aprendido a confiarse en
actuar siempre en sus mejores intereses, la Unica cosa que le sostendra detras es su
grado mismo de valuacion. Es decir, usted se daréd una cantidad de dinero que
corresponda directamente con o que usted piensa que le merece basado en un cierto
sistemadel valor que usted adquirié en un cierto punto en su vida. Cuanto més positivo
usted se siente sobre usted mismo, mas abundancia fluira naturalmente como
subproducto de estas sensaciones positivas. Asi pues, esencialmente, darse mas dinero
como comerciante es que usted necesita identificar, cambiar o diluir cualquier cosaen
su ambiente mental que no contribuya al grado més alto de uno mismo en la valuacion
gue es posible. ¢Cudl es posible? La estancia se centro en lo que usted necesita
aprender, para hace € trabajo que es necesario, y su creenciaen la cud esvoluntad

posi ble naturalmente se amplia en funcion de su gusto para adaptarse.

La"emocion mata a negociar acertado." En el comerciante disciplinado, lamarca
Douglas, experto en la dinamica de negociar, demuestra porqué lamayoria de los
comerciantes estan sin preparacion a menudo con |as estrategias requeridas para el éxito
en el ambiente que negocia.

Con la penetracion rara basada en su experiencia de primera mano el negociar de
materia, el autor demuestra porqué la creencia aprendida para funcionar con eficaciaen
sociedad son a menudo barreras psicol dgicas formidables para €l negociar. Después de
examinar las causas para el desarrollo de actitudes perdidosas, €l libro prepara alector
parauna"limpieza mental cuidadosade lacasa' de conceptos profundamente
arraigados y de procesos tradicionales del pensamiento. Y entonces demuestra al lector
coémo desarrollar y aplicar actitudes y los comportamientos para superar 10s obstacul os
psicol 6gicos que conducen al éxito.

Las ayudas disciplinadas del comerciante para que usted ensamble la élite de |os pocos
que han aprendido cémo controlar su comportamiento para negociar, con (Ios pocos
comerciantes que toman constantemente el porcentaje de beneficios mas grande del
mercado) desarrollando un acercamiento sistematico, paso a paso para la semana que
ganaba después de la semana, mes tras mes. Dividen a comerciante disciplinado en
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cuatro porciones: ¢? ¢Unadescripcion de los requisitos psicol 6gicos del ambiente que
negocia? ¢Unadefinicidn de los problemasy de los desafios de hacer un comerciante
acertado? ¢Penetraciones béasicas en qué comportamiento puede necesitar ser cambiado,
y cdmo construir un marco paralograr esta meta? Cémo desarrollar las habilidades de
negociar especificas basadas en una perspectiva clara, objetiva en laaccion del mercado
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