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No estás realmente en el juego hasta que no te ves sentado a oscuras en plena noche, con la cabeza entre las manos y sin tener ni idea de por dónde seguir.

MI PADRE

Dedico este libro a quienes eligieron entrar en el juego de construir. Los emprendedores creasteis este mundo en el que vivimos y, sin embargo, sois la minoría. Gracias por hacer lo que casi nadie hará; sin vosotros este libro no sería más que ruido. Un agradecimiento especial al mejor emprendedor que conozco, Stan Sanchez. Prometo que continuaremos tu legado.

Una cosa más: detrás de todo empresario de éxito hay un antiguo mal jefe. Así que también dedico esto a ese jefe que odiabas (tú sabes quién). Gracias, tío: que nos pusieras en duda fue nuestro motor. Guiño.


Nota de la traductora

La mayoría de los ejemplos, cifras y referencias presentes en este libro pertenecen al contexto social, económico y empresarial de Estados Unidos, que es el que la autora conoce de primera mano y donde ejerce su actividad. Los datos, sueldos, valoraciones, métricas de negocio y referencias culturales corresponden al contexto socioeconómico estadounidense, y no siempre serán directamente extrapolables a otros países.

El objetivo de esta traducción es ofrecer al lector hispanohablante una experiencia fiel, clara y útil, en la que el mensaje central del libro —el potencial transformador de adquirir negocios discretos pero rentables— se mantenga intacto, aun cuando algunos elementos estén vinculados a un entorno diferente. Espero que esta obra inspire y acompañe a quienes deseen explorar nuevas formas de construir libertad financiera, independientemente del país o mercado desde el que lean.


EMPECEMOS POR EL PRINCIPIO

Wayne Huizenga fue multimillonario muchas veces. Era el dueño del coloso de las basuras Waste Management, de AutoNation, y de Blockbuster Video (más adelante acabaría vendiendo Blockbuster por 8 400 millones de dólares). También era el dueño de tres grandes equipos deportivos: los Miami Dolphins, los Florida Marlins y los Florida Panthers. Si buscas el nombre de Wayne en Google, verás las palabras «fundador» y «dueño de imperios» una y otra vez.

Lo que es menos conocido sobre Wayne es que, antes de ganar miles de millones, fue un pobre fracasado que había dejado la universidad. Wayne era hijo de un padre inmigrante que les pegaba a él y a su madre y su infancia fue violenta, caótica y plagada de secretos.

Una vez sus padres se hubieron divorciado, Wayne fue testigo de cómo sus amigos se iban a la universidad y aceptaban trabajos de oficina mientras él iba a la deriva, de un empleo mal pagado a otro. Tras un periodo de seis meses en el ejército, el recién casado Wayne tuvo que hacerse basurero. Uno de sus viejos amigos recordaba haber visto a Wayne trabajando y pensar: «Será mejor que me ponga a estudiar. Cómo debe de estar el patio si Wayne ya está conduciendo un camión de la basura». Así pues, ¿cómo pudo ser que este joven que luchaba por salir adelante sin contactos, sin familia y sin dinero se convirtiera en millonario? ¿Se buscó la vida encerrándose en un garaje e ideando una nueva empresa con la que dominar al mundo? Pues no, lo que hizo fue aceptar un trabajo vendiendo a puerta fría servicios de recogida de basura. Conducía, vendía y observaba a su jefe, Wilbur Porter, quien dirigía Porter’s Rubbish Service, una de las primeras grandes empresas de basura del condado de Broward. Wayne pensó que, si estudiaba a un gran empresario, él también podría llegar a serlo.

Un buen día, algo se le iluminó: ¿por qué crear una empresa si podía comprar una que ya funcionaba? Durante meses presionó a Porter para que le dejara comprar una participación de la empresa a través de la venta de activos, y Porter cedió en 1962. Le vendió a Wayne un camión de morro chato y una cartera de clientes valorada en 500 $. Para 1969, aquel único camión se había convertido en una flota que eclipsaba a la de Porter. Wayne incorporó socios y compró rutas y empresas desde Key West hasta Tampa, pero su ascenso no se detuvo ahí: en 1972, recorrió Estados Unidos y compró noventa camiones en nueve meses.

Aquellos primeros años le enseñaron tres cosas. La primera, que no se necesita un título universitario para ganar más dinero del que puedes imaginar. La segunda, que se pueden obtener beneficios increíbles comprando un negocio pequeño y aburrido.

¿Y la tercera? El poder de la financiación creativa. Wayne Huizenga, el chico que en su día no había podido juntar ni dos céntimos y que no podía conseguir un préstamo ni aunque suplicara, se convirtió en multimillonario gracias a este ingrediente esencial; el mismo que le permitió ser el dueño de Waste Management, sin ser él el fundador. Los libros de historia los escriben los vencedores.

¿Y por qué no se oyen más historias increíbles como la de Wayne Huizenga? Pues porque durante mucho tiempo nos han mentido sobre quiénes son los que se enriquecen y cómo lo hacen... pero hoy nos quitaremos la venda de los ojos.

Este es un libro sobre cómo detectar las oportunidades de libertad financiera a tu alrededor, en esos negocios ignorados y sin pretensiones que todos pasamos por alto. Como experta en llegar a acuerdos buenos y rentables, te garantizo que el éxito no requiere de llamativas start-ups ni de productos innovadores. De hecho, ahí es donde se pierde dinero. En lugar de eso, veremos por qué encontrar un «negocio discreto» —un negocio de barrio que genere un flujo de dinero constante—, adquirirlo y utilizar esos beneficios para vivir la vida según tus propias reglas es una forma inteligente e increíblemente infravalorada de generar una riqueza extraordinaria.

Yo te acompañaré y te mostraré cómo hacerlo, pero, primero, vamos a definir algunas mentiras para poder revelar la verdad.

LA TRAMPA DEL HORARIO DE OFICINA: CÓMO ESCAPAR DE UN SISTEMA QUE TE EMPOBRECE

¿Alguna vez has sentido que nunca ganarás suficiente dinero? ¿Como si te hubieran condenado de por vida al estrés financiero, la preocupación y la ansiedad? ¿Que, por mucho que trabajes, nunca podrás relajarte y sentirte libre económicamente?

Si es así, no estás solo. Miles de millones de trabajadores en todo el mundo se dejan la piel cada día intentando seguir el ritmo de la inflación, sobreviviendo a duras penas y perdiendo la esperanza en la promesa de la jubilación. Pero ¿sabes qué? No es su culpa. Todos fuimos programados para ser pobres.

Por poner un ejemplo, así es como nos enseñan a ganar dinero en Estados Unidos. Primero, siéntate y estate calladito escuchando a figuras de autoridad durante ocho horas al día hasta los dieciocho años. Después, ve a la universidad y asume una deuda asfixiante de más de 30 000 $ a cambio de un título. Sin ese pedazo de papel, nos dicen, nunca tendremos éxito. No podemos acceder a las habilidades del mundo real que te dan las prácticas no remuneradas (esas en las que realmente haces un trabajo útil en lugar de limitarte a teorizar) a menos que estén oficialmente vinculadas a un programa educativo, porque entonces se consideran ilegales. Y llega el día de la graduación, ¡por fin podemos incorporarnos al mundo laboral! Poco después, descubrimos que en realidad la mayoría de los trabajos no requerían de un título universitario. Sin embargo, todos competimos por empleos que apenas sirven para pagar nuestras facturas, y mucho menos nuestras deudas. Los mejores se decantan por los dos trabajos mejor pagados, pero menos creativos: la consultoría y Wall Street. O juegan a la lotería uniéndose a una start-up de esas que requieren dormir en el suelo e ir acumulando deudas con capitalistas de riesgo. El concepto «jaula de oro» en su máximo esplendor.

La mayoría de nosotros sospechamos que este juego está amañado porque no podemos permitirnos una casa, odiamos nuestro trabajo y los préstamos siguen acumulándose. Y, aun así, no podemos dejar de jugar. Tenemos facturas que pagar, y con consecuencias muy concretas si no lo hacemos. Así que nos ceñimos a lo que sabemos: mantener el trabajo, pedir un aumento una vez al año y buscar otro trabajo que pague un poco más. Cuando dejamos de querer jugar, la vieja guardia se enfada con nosotros por no trabajar «lo suficiente» y nos acusa de lo que se conoce como «renuncia silenciosa». No es de extrañar, pues, que no confiemos en el sistema.

Como dice el refrán, quien juega con fuego se quema*, pero por suerte, la gente está empezando a despertar. Han decidido jugar a un juego mejor, uno en el que realmente tengan una oportunidad de libertad. Millones de personas están dejando sus trabajos (¡arriesgado!) y se están haciendo freelancers (en EE. UU. literalmente la mitad de los trabajadores de la Generación Z). ¿Por qué sucede esto? Porque queremos autonomía, beneficios y un trabajo alineado con nuestros valores. Solo hay un problema: trabajar por cuenta propia es igual que trabajar por cuenta ajena, en el sentido de que es casi imposible generar verdadera riqueza. Un error que cometen las personas inteligentes es intentar hacerse ricas como autónomos. Tengo malas noticias: probablemente no funcionará.

¿Y por qué? Por una sencilla regla que es la que los ricos siguen y la que los diferencia de todos los demás, de los que llegan justos a final de mes. Yo tuve que trabajar durante más de una década en el mundo de las altas finanzas para enterarme, pero tú podrás aprenderla en unas pocas horas con este libro, que te activará lo que se conoce como sistema de activación reticular, un conjunto de nervios en nuestro tronco cerebral que filtra la información innecesaria para que llegue lo importante. Una vez veas la verdad de convertirte en propietario, ya no podrás dejar de verla. Aquí va tu primera y más importante lección:

Tu sueldo nunca te hará libre. Tu libertad financiera solo llegará gracias a la propiedad, y más concretamente, a través de la participación accionaria bien ejecutada.

Esto no es lo que nos enseñaron a la mayoría de nosotros. Desde tu primer día de colegio hasta tu primer trabajo, has sido entrenado como el perro de Pavlov para seguir el camino de la «no propiedad». Te han dado descargas y golosinas para hacerte creer que un buen trabajo es la verdadera clave de la estabilidad financiera, pero es mentira. Por mucho que trabajes, siempre serás un cocker spaniel pidiendo galletas, porque estás intercambiando tu tiempo por dinero y eso hace imposible que te liberes. Como dijo Warren Buffett: «O encuentras la forma de ganar dinero mientras duermes, o trabajarás hasta que te mueras». Así que ya es hora de dejar atrás esas patrañas y correr hacia la verdad.

La buena noticia es que hay salida. Y no, no necesitas tener una idea genial, comprar criptomonedas ni ser propietario de complejos turísticos en Miami. Lo que harás en vez de eso, al igual que Wayne Huizenga, es poner en marcha algunos movimientos estratégicos que te permitirán convertirte en propietario de manera eficiente, y una vez que experimentes la libertad de la propiedad, no habrá vuelta atrás.

Y ahora viene la mejor parte: ¡puede que empezar no te cueste ni un céntimo!

. . .

El argumento central de este libro es que comprar empresas rentables, consolidadas y con liquidez constante es el camino más infravalorado hacia la riqueza. Este camino —si lo haces bien y estás dispuesto a currar— no solo te da dinero suficiente para dejar tu trabajo, sino que también te permite pagar a otra persona para que lo lleve contigo. Como lo lees: eres el dueño del negocio, ganas un sueldo y, en principio, no estarás atrapado en otro trabajo a tiempo completo para siempre. Además, a diferencia de lo que ocurre cuando compras una casa, no siempre necesitarás un gran desembolso inicial para ser propietario de un negocio. Puede que el propietario anterior llegue a entregarte las llaves de su legado por menos de lo que te imaginas. Para ello tienes que entender el juego y saber que hay tres cosas que querrán de ti a cambio:

1. Les brindarás la oportunidad de dejar su empresa y jubilarse.

2. Mantendrás vivo su negocio y su legado.

3. Les darás una parte de los beneficios futuros.

¿Suena demasiado bonito para ser real? ¡Nada de eso! Este es un camino probado que permite a gente normal hacerse rica. ¿A todo el mundo? No. Solo a aquellos dispuestos a currárselo y a dedicarse en cuerpo y alma a algo excepcional: ser constructor en un mundo de consumidores. Yo lo he hecho, más de cien veces. Y de hecho es así como en un pequeño rincón de Internet se me llegó a conocer como «la chica que compra lavanderías» (no es que este sea mi título favorito, pero bueno, me han llamado cosas peores). Y también he ayudado a miles de personas como tú a hacerlo.

Como Renan, un comercial de dispositivos médicos que se hizo millonario al convertirse en propietario de un negocio de servicios que compró íntegramente con financiación creativa...

O Katie, una empleada que se convirtió en propietaria de una peluquería canina que factura varios cientos de miles de dólares, y que pronto adquirirá una segunda.

O Chris, dueño de un negocio de fontanería, de otro de cerrajería y que ahora está creando un holding valorado en ocho cifras...

Todas estas personas eligieron seguir lo que yo llamo el camino «del millonario discreto*».

Sus empresas no son negocios improvisados que venden productos sin ton ni son, sino que son negocios esenciales que han aportado un valor real a sus comunidades locales durante décadas. Tienen cientos de clientes que pagan religiosamente y un margen de beneficio que proporciona a los propietarios unos ingresos nada desdeñables y la oportunidad de vivir la vida a su manera.

Da miedo, sí, pero quizá eso sea precisamente lo que demuestra que vale la pena. Estoy aquí para encontrarte a ti, el futuro propietario en un mundo de gente que solo es propiedad de otros. ¿Eres uno de los nuestros? Porque en este equipo rechazamos el statu quo y todos los modelos obsoletos que lo sostienen.

. . .

Mientras el resto del mundo se ríe de la «limpieza en seco», nosotros ganamos millones.

JIM BOWEN, CEO DE FIRST TRUST

Ahora te estarás preguntando: ¿Qué es un negocio discreto?

Se trata de un negocio de barrio, una pequeña empresa local (y, a menudo, familiar) que implica un mínimo de propiedad intelectual y que ofrece un producto o servicio necesario. Estamos hablando de lavaderos de coches, lavanderías, máquinas expendedoras, trasteros de alquiler, talleres de reparación, centros de paquetería, alquiler de baños químicos portátiles, jardinería, servicios eléctricos, contabilidad, limpieza de alfombras, alicatado, fontanería, peluquería de mascotas e instalación de calefacción, ventilación y aire acondicionado. Este es el tipo de negocio modesto pero rentable que la mayoría de la gente pasa por alto.

Yo los llamo negocios «de barrio» o «aburridos» porque carecen del sex-appeal social de Wall Street, las start-ups tecnológicas o los chiringuitos paralelos a su trabajo que se monta la gente en redes sociales. Los propietarios de estos negocios no suelen aparecer en las portadas de las revistas ni les hacen entrevistas en Good Morning America. En lugar de eso, se hacen ricos discretamente y, al ser los dueños del tipo de empresas que constituyen la columna vertebral de grandes potencias como Estados Unidos, amasan una «riqueza sigilosa». Estas empresas son fiables y exitosas, tienen sentido y tienen liquidez. Y, sin embargo, rara vez se consideran una opción para los empresarios (eso es justo lo que quiero cambiar con este libro). Y que no te engañen: los negocios aburridos no equivalen a vidas aburridas, pues un negocio sencillo, con un cashflow constante, que te permite pasar tiempo con tu familia, tiene clientes estupendos y te da una vida feliz... ¡Es un auténtico CHOLLO!

Los más de cien negocios que he tenido y en los que he invertido son en su mayoría negocios normales y corrientes que han existido durante mucho tiempo, sobreviviendo y prosperando a través de las recesiones económicas y generando beneficios año tras año. ¿Tienen épocas flojas? Pues sí, pero no son como cohetes que despegan o caen en picado espectacularmente.

Hay un concepto que se llama el «efecto Lindy» que afirma que si algo ha tenido éxito durante mucho tiempo, es probable que su éxito continúe durante el mismo tiempo. Nassim Taleb habla de ello en su libro Antifrágil:

Si un libro se ha publicado durante cuarenta años, podemos esperar que se siga publicando durante otros cuarenta más. Pero... si sobrevive otra década, entonces será de esperar que siga disponible durante otros cincuenta.

Esto explica a modo de regla general sencilla por qué las cosas que han existido durante mucho tiempo no «envejecen» como las personas, sino que «envejecen» a la inversa. Cada año que pasa sin que se extingan duplica su esperanza de vida adicional.

Yo utilizo esta teoría para asegurarme de no fracasar en mis negocios, y me ha funcionado a las mil maravillas. Y, sin embargo, el efecto Lindy se sigue ignorando en el vertiginoso mundo empresarial, donde el canto de sirena de crear una nueva empresa ahoga todo lo demás. Los naufragios empresariales están a la orden del día, con los fundadores luciendo sus fracasos como insignias de honor. ¿Pero sabes qué? El 35 % de los negocios regentados por la generación boomer llevan funcionando más de una década. Casi el 80 % son rentables, con una clientela estable y fiel. ¿Quieres predecir cuánto tiempo más continuará su éxito? Pregúntale a Lindy.
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Este es el secreto que los millonarios discretos saben y que la mayoría de los empresarios modernos ignoran por completo: tener liquidez constante NO se consigue con flagrantes start-ups ni con productos de moda, sino que se consigue en los pequeños negocios ya consolidados de tu barrio, esos por los que pasas sin fijarte. Ahí es donde se gana una pasta.

QUÉ CONSEGUIRÁS CON ESTE LIBRO

Tengo una pregunta importante para ti: en lugar de trabajar durante toda tu vida para intentar hacerte rico, ¿cómo puedes hacerte con un negocio rentable y con liquidez que ya esté ganando muchísimo dinero?

Este es el quid de la cuestión de Millonario discreto, dar respuesta a esta pregunta con una fórmula sencilla pero profundamente eficaz: R. I. C. O. Este acrónimo resume, paso a paso, el proceso que tienes que seguir para convertirte en propietario de un negocio corriente:

R DE RECABAR INFORMACIÓN: con este paso te aseguras de buscar las oportunidades de negocio que mejor se adapten a ti. Tendrás que ver cuáles son tus habilidades, el tipo de experiencia como propietario que deseas, tu aversión al riesgo y cuánto quieres cobrar. También aprenderás a buscar vendedores motivados, la forma correcta de dirigirte a ellos para plantearles comprar su negocio y cómo evaluar si es una buena adquisición o no.

I DE INVERTIR: aquí se te abre todo un nuevo mundo de posibilidades, con múltiples estrategias para comprar negocios rentables poniendo poco dinero de entrada o utilizando financiación creativa. Aprenderás a proponer un trato al propietario de manera informal, a trabajar con profesionales en la revisión previa del negocio, a conseguir la financiación adecuada, a redactar el papeleo y a cerrar el acuerdo. También te daré mis consejos de negociación a prueba de balas, aquellos que me han ahorrado millones de dólares en la última década.

C DE CONTROLAR: este paso te enseña a evitar la trampa del «¡Mecachis! Me he comprado un trabajo», o peor aún, la del «¡Mecachis! Me he comprado una pesadilla». Aprenderás a encontrar, entrevistar y contratar a un encargado (y, con el tiempo, a un equipo) que te puede ayudar a dirigir el negocio. Te explicaré cuáles son las cosas más importantes que hacer (y evitar) en tus primeros noventa días al mando y también aprenderás a establecer una cultura de mejora continua, a hacer seguimiento del dinero y a implementar sistemas de marketing sencillos para multiplicar tus beneficios de forma eficaz.

O DE OPTIMIZAR: en este paso es donde aprenderás a gestionar múltiples negocios en piloto automático y sin perder la cabeza. Elaboraremos una hoja de ruta muy simple que te facilitará la tarea de mantener tus negocios en el buen camino, añadir más fuentes de ingresos y prepararte para tu próxima adquisición (o para abandonar).

R. I. C. O. es el camino hacia la libertad financiera más eficaz que he encontrado porque no depende de tener un gran capital o ideas brillantes para empezar. Puedes adquirir un negocio que ya es rentable y que no solo sustituya a tu salario, sino que también te libere financieramente. Si yo lo he hecho e innumerables propietarios de negocios lo han hecho, ¡tú también puedes hacerlo!
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AVISO: LA REALIDAD DE CONVERTIRSE EN «MILLONARIO DISCRETO»

Muchos libros de negocios generan expectativas equivocadas. Mi padre siempre decía: «Limítate a decir la verdad, es más fácil de recordar». Bien, pues esta es la verdad: tendrás que abrocharte el cinturón para el viaje que te espera. No te puedo prometer que este viaje vaya a ser de arcoíris y gatitos (soy alérgica, creo que a ambas cosas) porque el camino que yo enseño es duro. Convertirse en propietario es un 10 % el negocio que compras, un 10 % de conocimientos, un 10 % de talento y un 70 % de no parar ni un p**o día. La determinación es el ingrediente secreto que hace que todo funcione.

Así pues, esto es lo que puedes esperar de esta travesía para convertirte en millonario discreto:

NO VAS A PARECER GUAY. Aquí no hay dropshipping, criptos, start-ups, inventos, ni tu foto en la portada de Forbes. Si pretendes ser el próximo Steve Jobs o Elon Musk, no soy tu chica. Si quieres dirigir un salón del placer en el metaverso me parece bien, pero aquí no lo encontrarás porque todos esos caminos tienen un defecto fatal: tus ingresos empezarán en cero.
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En lugar de eso, cogerás el camino menos transitado, el camino del cashflow, que ofrece beneficios sustanciosos y te asegura un salario mensual desde el Día 1. Es un camino en el que no gastarás años de tu vida apostando a ciegas, o ahorrando poco a poco hasta que seas demasiado viejo para disfrutar del dinero. ¿Parece guay este camino? Pues no especialmente, pero... ¿es guay ir haciéndose rico tranquilamente? Dímelo tú.

NO TRIUNFARÁS DE LA NOCHE A LA MAÑANA. Si acabas de empezar, yo te recomiendo la estrategia 3-9-12. Te pones de plazo 3 meses para aprender, 9 meses para encontrar y cerrar tu primer acuerdo, y 12 meses para estabilizar el negocio. Es decir, un total de dos años, que es más o menos lo mismo que se tarda en hacer un MBA. La paciencia es la madre de la ciencia, y es justo ahí donde están los beneficios. Me remonto a cuando Jeff Bezos, fundador de Amazon, le preguntó a Warren Buffett: «Si tu tesis de inversión es tan sencilla, ¿por qué no te copia todo el mundo?». Y la respuesta de Buffett fue: «Porque nadie quiere hacerse rico lentamente».
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TUS INGRESOS NO SERÁN PASIVOS. Este viaje es para quienes quieren encontrar sentido y realización personal, pero NO para quienes quieren comprar un negocio con la idea de obtener «ingresos pasivos» mientras se pasan el día tomando piñas coladas en una playa al otro lado del mundo... Eso sería demasiado empalagoso, ¿no crees? Tendrás que trabajar duro para convertirte en propietario. Tanto si compras un taller de reparaciones, una empresa de jardinería, un servicio de recogida de basuras, un túnel de lavado, una lavandería o una empresa de limpieza de escenarios de asesinatos, hay un denominador común: cuando eres el dueño, tienes que trabajar en ello. Y esto incluye la gestión de empleados, proveedores, clientes, tareas administrativas, marketing, ventas y mucho más. Así que no, no es algo pasivo ni apto para pusilánimes. Lo que me lleva al punto más importante...

ESTO NO SERÁ FÁCIL. Me han demandado, mentido, robado, vacilado, calumniado, e incluso llegué a pensar que uno de mis empleados volvería buscando venganza, así que si sabes que vas a rendirte cuando las cosas se pongan difíciles, te recomiendo que dejes el libro ya. En serio, ahórrate el tiempo. No todo el mundo está hecho para estar al mando, y no pasa nada. Hay una razón por la que la mayoría de la gente se conforma con un puesto de trabajo en lugar de aspirar a ser propietaria, y es porque realmente parece más seguro dejar que otro asuma toda la responsabilidad y el riesgo. Y, sin embargo, el salario es la máxima adicción, y el trabajo, la jaula de oro por excelencia.

Tener una empresa es duro: responsabilidades, mentiras, calumnias. Tener un trabajo es duro: mal pagado, difícil ascender, pocos retos, jefes a los que odias. Crear una start-up es duro: sin dinero, sin dormir, tratar con inversores. Difícil es todo, pero puedes elegir qué dificultades quieres. Y yo siempre elegiré el camino de la libertad. Así que sí, claro que hay riesgos en el proceso de convertirse en un millonario discreto, aunque no es tan arriesgado como se podría pensar, sobre todo cuando se hacen las cosas bien.

En resumidas cuentas: si eliges este camino, tendrás que comprometerte al cien por cien. Las cosas se pondrán difíciles sí o sí. Avisado quedas. Aunque si eres como yo, espero que ya estés sintiendo un pequeño cosquilleo y empezando a entrever una verdad que los ricos conocen demasiado bien: después de un poquito de dolor viene toda la recompensa.

. . .

¿Que por qué deberías escucharme? Remontémonos al principio de mi viaje empresarial. Nunca olvidaré el día en que compré una lavandería hace casi una década. Ese fue mi primer paso real hacia la libertad financiera, aunque aquel día no me lo pareciera. Mi corazón se aceleró y mi mente entró en pánico.

Cuando giré la llave y empujé con el hombro la puerta atascada, me detuve a respirar el momento. Ese dulce olor a detergente... y a moho. Ahhh. Esas preciosas luces fluorescentes aferradas al techo de gotelé y el suave silbido de las brillantes lavadoras. ¡Mis lavadoras! Por fin lo había conseguido.

Entonces las dudas empezaron a asaltarme: «Codie, ¿en qué coño te has metido? Te van a despedir del trabajo. Es una idea terrible, todo el mundo se va a reír de ti. No sabes nada de lavadoras. Apenas haces tu propia colada y aun así, ¡¿tu crisis existencial pasa por convertirte en la dueña de una lavandería?!». Ahuyenté esos pensamientos. Para bien o para mal, todo estaba a punto de cambiar.

En mi primer año, obtuve un beneficio modesto. Nada del otro mundo, ni suficiente para dejar mi trabajo a tiempo completo, pero me dio esperanza. Jamás podría haber imaginado que, menos de una década después, aquella pequeña lavandería me llevaría a tener una cartera no tan modesta de veinticuatro negocios de barrio que facturan decenas de millones, además de un fondo con empresas que mueven cientos de millones. Como mujer latina treintañera que en su día pensaba que un fondo mutuo significaba «algo para pasarlo bien en grupo», todavía me cuesta creerlo.

No vengo de buena cuna y no soy un genio. Mis padres eran ciudadanos estadounidenses muy trabajadores. Mi padre trabajaba en una empresa local de mármol, de la que un día llegó a ser propietario. Mi madre era profesora de educación especial. Como crecí en el oeste de Arizona, aprendí antes a seguir el rastro de un ciervo que a hablar de dinero. Mi profesor de matemáticas del instituto me dijo literalmente que era más probable que Helen Keller ganara un concurso de tiro con arco que que yo destacara en matemáticas (un tío majo) y, en general, nada en mi infancia hacía presagiar un futuro en el que me convertiría en una voz de referencia del empoderamiento financiero.

Sin embargo, después de la universidad me fui a trabajar como periodista a Juárez, México. La dura realidad de informar sobre el tráfico de seres humanos me enseñó una valiosa lección: el dinero es poder. Darme cuenta de eso me inspiró para adentrarme en la boca del lobo. Trabajé para empresas financieras como Vanguard, State Street y Goldman Sachs para dominar las estrategias de creación de riqueza. Eso me llevó a empezar a comprar y hacerme dueña de empresas por mi cuenta, y a compartir lo que aprendía en Internet. A mis antiguos jefes no les hizo mucha gracia. Todavía conservo una cita de un correo electrónico que me envió uno de ellos: «Estás rebajando el nivel de nuestra empresa, espero que al menos hayas ganado algunos seguidores hoy». Dan era un imbécil entonces y probablemente lo siga siendo ahora.

El caso es que prefiero ayudar a un gran número de personas normales a enriquecerse juntas que ayudar a un pequeño grupo de personas que ya son ricas a enriquecerse obscenamente. Veía a Dan y a todos esos tipos con sus segundas y terceras esposas echando carreras en sus Ferraris y presumiendo de quién había comprado la botella de vino más cara, y pensaba: «¿Estos tíos son los que dirigen el mundo?». Es hora de reiniciar el sistema.

Así que hoy comparto los apuntes que tomé de ellos en Contrarian Thinking, nuestra empresa financiera. En el momento de escribir esto, tenemos más de seis millones de seguidores en las redes sociales, un millón de suscriptores en la newsletter y más de cinco mil estudiantes. Nuestra comunidad ya ha generado ingresos de millones y millones de dólares gracias a la transición de más de cien empresas a nuevos propietarios. Me gusta pensar que estamos empezando a quitarle el almuerzo a Dan, pero nuestra misión es transformar los Estados Unidos en un país de propietarios que salvan los negocios de barrio para no tener que trabajar para un jefe insufrible nunca más.

Millonario discreto es mi llamada a la acción. Con este libro mi intención es guiar a miles de lectores de todo el mundo a convertirse en propietarios de negocios rentables, y espero que tú seas uno de ellos. Porque por más que yo quiera ayudarte a hacerte rico, hay un problema mucho más grande y acuciante ahora mismo: a menos que iniciemos un movimiento para salvar estos negocios de barrio, todos nos enfrentaremos a serios problemas.

LA MINA DE ORO SECRETA
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¿Sabías que los «millonarios discretos» poseen la mitad de todas las empresas que generan empleo en Estados Unidos? Eso implica casi tres millones de empresas que dan trabajo a treinta y dos millones de personas y generan 6,5 billones de dólares en ingresos anuales.

Pero hay un lado oscuro, y es que los millonarios discretos se están haciendo demasiado viejos para esta mierda. Si hablas con cualquier propietario de un negocio de más de sesenta y cinco años y le invitas a una cerveza, o a seis, te acabará admitiendo que quiere dejar su negocio... pero que no tiene ni idea de cómo hacerlo.

A lo largo de la historia, la solución ha sido traspasar el negocio a los hijos, pero los tiempos cambian, y hoy en día solo el 30 % de las empresas pasan de una generación a la siguiente. Los chavales no quieren el negocio de fontanería de papá. Ellos lo que quieren es bailar en TikTok, aunque la fontanería te haga ganar muchísimo dinero.

Y esto es lo más fuerte: la mayoría de estos millonarios discretos terminarán cerrando permanentemente sus negocios. Cuando se jubilen no traspasarán, y ni siquiera podrán vender, sus máquinas de hacer dinero. En lugar de eso simplemente apagarán las luces y pondrán el cartel de CERRADO por última vez. Game over.

¿No me crees? Pues es justo lo que está ocurriendo en empresas de todo el mundo.

Hidekazu Yokoyama pasó treinta años construyendo un negocio de logística rentable y próspero en Japón. El año pasado intentó regalarla... ¡sí, gratis! Y no es el único. En un país donde el empresario medio tiene sesenta y dos años, y donde el 60 % de ellos no tiene un plan de transición, ofrecerlo gratis es a menudo la única opción.

Hidekazu ronda los setenta años y nadie quería su legado: ni sus hijos, ni sus empleados... Nadie. Es para darle una vuelta... no es que estuviera tratando de encasquetar una casa ruinosa en un lugar indeseable. Es que estaba intentando regalar un negocio exitoso que vale millones, ¡¡y nadie lo quiso!!

Esta problemática de la población envejecida podría ser la causa de una de las recesiones más devastadoras que se han vivido en Japón, ya que decenas de miles de pequeñas y medianas empresas cerrarán al mismo ritmo que la población se va reduciendo. ¿Y sabes lo que le pasará a Japón si esto ocurre?

En una apocalíptica presentación de 2019, el Ministerio de Comercio de Japón afirmó que, para 2025, unas 630 000 empresas rentables podrían cerrar definitivamente, lo que costaría a la economía 165 000 millones de dólares y la friolera de 6,5 millones de puestos de trabajo. Eso es casi 1 de cada 10 empleos en todo el país.

Y es lo que está pasando. En 2021, se abandonaron 44 000 negocios, y el 90 % de ellos —la mayoría rentables y con potencial para haber pasado a manos de un nuevo propietario— cerraron para siempre. Sigo flipándolo.

Si la magnitud de este problema aún no te ha aplastado, te prometo que lo hará, igual que nos aplastó a mí y a mi familia. Mi tío fundó Eb Holmes Plumbing en Phoenix, un próspero negocio que le hizo ganar millones de dólares durante varias décadas. En su momento álgido llegó a valer varios millones. Hasta que un día, Eb se hizo mayor y enfermó. Y de repente, la empresa significaba mucho menos para él que pasar tiempo con su mujer y sus hijos.

¿Qué hizo Eb con la empresa? ¿La vendió y se embolsó unos cuantos millones? ¿Se la traspasó a un miembro de su familia o a uno de sus empleados de confianza? Pues no, ninguna de las dos cosas. La fue dejando morir poco a poco y, de hecho, acabó teniendo que poner dinero y su mujer tuvo que currar un montón para cerrarla oficialmente. Por un lado, es comprensible. Eb tenía más de setenta años, estaba cansado y no pensó que vender su negocio fuera una opción. Creo que él no lo veía como un activo vendible. O, aunque hubiera querido hacerlo, no tenía la energía necesaria para llevar a cabo una venta o para encontrar compradores interesados en adquirirla.

Aun así, este negocio de fontanería generaba ingresos millonarios. Eb se había pasado la vida convirtiéndolo en un activo rentable, lo cual les permitió a él y a mi tía vivir el sueño americano. Pudieron hacer viajes en barco a México, e incluso les permitió comprarse una pequeña avioneta y una cabaña en las montañas.

Pero eso daba igual. El negocio de Eb primero se fue haciendo cada vez más pequeño y luego cerró. Sus clientes, su equipo, sus procesos... ¡puf! Todo se esfumó. Y no me malinterpretes, su increíble legado continúa viéndose reflejado en su familia y en la huella que dejó, PERO ¿podría también haber pervivido en el propio negocio?

Quizá esta historia te parezca trágica, pero es mucho más común de lo que piensas y, como he dicho, está ocurriendo en todo el mundo, y pronto llegará a tu barrio también. Es una gran emergencia a la que todos nos enfrentamos. Hay millones de negocios con dueños mayores atrapados en sus empresas, sin nadie a quien legárselas. Son negocios demasiado grandes para que sus competidores las compren, pero demasiado pequeños para que Wall Street las adquiera, en el caso de EE. UU. Así que a los dueños no les queda otra que trabajar, trabajar y trabajar.

El impacto de la desaparición silenciosa de millones de pequeñas empresas en las próximas dos décadas será catastrófico para las economías, y hará que la Gran Depresión parezca un juego de niños en comparación.

Así que ahí es donde está tu oportunidad. Mi querido lector, a estas alturas ya deberías estar con todos los sentidos alerta, porque la libertad te está esperando. TÚ podrías ser el nuevo propietario. TÚ podrías ser el plan de sucesión de estas empresas. TÚ podrías ser la persona que preservará su legado, alguien que da un servicio a la comunidad, consigue la libertad financiera y ayuda a levantar el país. Todos estos propietarios desesperan en silencio por una solución que salve sus negocios. Están rezando por un milagro. Están rezando por TI.

Esta es la mina de oro de los millonarios discretos.


[image: imagen]



. . .

Aquí empieza tu historia. Este libro será tu guía hacia la propiedad y la libertad financiera. También es un enorme «que te den» para aquellos que pretenden que mendiguemos migajas mientras ellos son los dueños de todo. El contenido de estos capítulos ha ayudado a personas de todo tipo de perfiles a conseguir resultados. Por eso creo en ti y en tu derecho a vivir libre. Porque si yo he podido hacerlo y otros también, tú no vas a ser la excepción.

Nada de esto es física cuántica. Es un proceso sencillo que podrás poner en marcha con éxito siempre y cuando estés comprometido con la idea de convertirte en propietario. Te deseo esa maravillosa y abrumadora sensación de estar al cargo de tu propio destino, porque no hay nada igual. El que pone los horarios suele ser el que más horas trabaja. Así que, si tienes la motivación y sigues los pasos, lo único que puede detenerte en el camino de ser rico y libre eres tú mismo.
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_______

* También lo dice Taylor Swift en una canción, pero no nos desviemos.

* Advertencia de la autora: Los testimonios que aparecen en este libro son los resultados reales de clientes que han trabajado conmigo, pero hay que entender que estos resultados no son representativos. Tus resultados variarán y dependerán de muchos factores, incluyendo (aunque no son los únicos) tu contexto, experiencia y ética de trabajo. Todo negocio comporta un riesgo, así como un esfuerzo titánico y acción constante. Si no estás dispuesto a aceptar esto, por favor, no continúes con este libro. Va en serio. Como dice mi abuela: «Los negocios no son para cagones». Sí, sí, mi abuela dijo eso.
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LA ADQUISICIÓN PERFECTA: DEFINE EL NEGOCIO QUE MÁS TE ENCAJA

Elige tu punto de partida

El MD que recibo con más frecuencia es algo como: «¿Qué tipo de negocio aburrido debería comprar para conseguir liquidez?».

Lo que la gente quiere que le diga es que deberían comprar una lavandería, un túnel de lavado, un mini almacén o un centro de paquetería. Pero esas son respuestas nefastas porque, para empezar, nos estamos haciendo la pregunta equivocada.

Una pregunta mejor sería la siguiente: «¿Qué tipo de negocio aburrido es el adecuado para mí?».

La verdad es que no existe el negocio correcto o incorrecto, lo que hay son negocios adecuados o inadecuados para ti.

Comprar un negocio no es una solución «de talla única» que le puede servir a todo el mundo. Es una decisión profundamente personal que debe estar en sintonía con quién eres, con lo que puedes gestionar y con el rumbo que le ves a tu vida, y lo peor que puedes hacer es lanzarte de cabeza a un negocio que no se ajuste en absoluto a tus necesidades financieras, a tu aversión al riesgo y a tus preferencias de estilo de vida.

Así que, antes de hablar del «qué», tenemos que hablar del «quién». Y ese eres tú.

Quiero prepararte para triunfar y para eso tengo que asegurarme de que estás eligiendo el punto de partida correcto. Tu primera tarea es ver qué nivel se adapta mejor a tu forma de ser y a tus objetivos. Los negocios cambian sustancialmente de un nivel a otro, y requerirán un tipo diferente de gestión y de comprador. Por eso es fundamental que empieces en el nivel adecuado para ti. (Spoiler alert: la mayoría de los lectores de este libro estarán en el nivel 1 o 2). De este modo, no solo estarás preparado para el éxito financiero, sino que también estarás más satisfecho y tranquilo.

La competición es para los pringados: por qué las pequeñas empresas son más fáciles de comprar

La mayoría de las personas que hablan de adquisiciones se refieren a empresas con ingresos anuales de 100 millones de dólares o más. En otras palabras, empresas de la lista Fortune 1000 y similares, que un ciudadano de a pie no puede permitirse. Sin embargo, esto es una ventaja para nosotros porque todos los compradores compiten por la parte superior de la pirámide, pasando por alto las pequeñas empresas rentables. Y ahí es donde están las oportunidades, en un mar con muchos peces y sorprendentemente pocos pescadores.
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