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Dedicado a todo aquel que esté dispuesto a darse una oportunidad a sí mismo.









Las excusas más frecuentes

Bienvenido a un libro que te ayudará a echar a andar un negocio de un millón de dólares en un fin de semana. Solemos pensar que no estamos listos para empezar… pero tú lo estás. El hecho es que personas comunes inician negocios rentables todos los días. No tienes que ser rico, súper inteligente o muy experimentado para empezar.

Sin embargo, lo más probable es que tengas excusas que te han limitado hasta ahora. No dejes que vuelva a suceder. A continuación, te presentaré las 10 excusas más frecuentes y los capítulos donde las destruiremos:


1. “No tengo buenas ideas”.


Tal vez sea cierto, pero lo que sí tienes es problemas, y tus amigos y toda la gente en este mundo también los tienen. Esto es lo único que necesitas para generar ideas de negocios de un millón de dólares. Una vez que hayas aprendido el enfoque “el cliente es primero”, que analizaremos en el capítulo 3, contarás con tantas ideas de negocios que no sabrás qué hacer con ellas.


2. “Tengo demasiadas ideas”.


Elige las tres en las que creas que será más divertido trabajar. En el capítulo 4, aprenderás a usar la investigación de mercado y un modelo de negocios de un minuto para definir cuál de tus tres ideas tiene el mayor potencial.



3. “Echar a andar un negocio es riesgoso. Me angustia renunciar a mi empleo”.


Lo que en verdad es riesgoso es pasar toda tu vida en un empleo que odias, con gente que te desagrada y resolviendo problemas que no te interesan. No renuncies a tu empleo formal de 9:00 a. m. a 5:00 p. m., solo empieza a implementar el proceso millonario en un fin de semana (capítulo 5) temprano por las mañanas, en la noche y los fines de semana. Cuando hayas validado una idea y estés ganando la cantidad suficiente para cubrir tus gastos mensuales, también conocida como la “cifra de la libertad”, podrás renunciar. Yo lo he hecho dos veces.


4. “He comenzado algunos negocios, me empieza a ir bien, pero luego pierdo el interés”.


Mal hecho. Cualquiera de esos negocios pudo ser lo que querías. No empezar y no terminar algo son dos manifestaciones que provienen de una serie similar de miedos (lo veremos en el capítulo 1). En este libro aprenderás la ley del 100, la cual te ayudará a superar la resistencia cada vez que sientas deseos de rendirte.


5. “¿Pero cómo crecerá el negocio?”.


Esta frase es lo que te impide conseguir a tu primer cliente. Solo deja que todo sea sencillo y simple para ti. No pienses en crecimiento, enfócate en comenzar. Más adelante, en los capítulos de la tercera parte, “Hazlo crecer”, hablaremos de cómo ampliar tu negocio.


6. “No tengo suficiente tiempo para construir un negocio”.


Busca procesos que puedas automatizar o documenta ciertas áreas de tu negocio para facilitar la contratación de alguien que te ayude. Mi sistema de productividad (capítulo 9) me permite dirigir un negocio de ocho cifras, un canal de YouTube y un blog, mientras trabajo diariamente, viajo y realizo otras actividades. Si algo es una prioridad, siempre podemos hacernos tiempo para ello.


7. “Necesito leer más libros, investigar a fondo y estar perfectamente preparado antes de empezar de lleno”.


Nunca te sentirás listo al 100%, así que solo necesitas comenzar. No compres otro libro ni veas otro video hasta que no hayas ejecutado este proceso y empezado tu negocio de un millón de dólares. Confía en mí, ¡llegó la hora de actuar (capítulo 1)!


8. “¡Soy súper pobretón!” Ya he gastado demasiado dinero y no he generado ni un centavo en ganancias”.


No gastes un solo centavo más hasta que no hayas ganado tu primer dólar. Para llevar a cabo el proceso para ser millonario en un fin de semana (capítulo 5), no necesitas dinero para empezar.


9. “No soy bueno para hacer publicidad”.


Cuando tienes un producto que la gente quiere, hacer publicidad es muy sencillo. En el capítulo 3, descubrirás cómo encontrar, paso a paso, ideas por las que la gente estaría dispuesta a pagarte. Después, en los capítulos 6, 7 y 8, te mostraré los mismos métodos de marketing que usé para ayudar a Mint a conseguir un millón de usuarios en seis meses y para que TidyCal.com alcanzara en un periodo similar los 10,000 clientes inscritos y pagando. 


10. “Necesito un cofundador con conocimientos técnicos que implemente inteligencia artificial, realidad virtual, realidad aumentada o la tecnología más reciente”.


No, lo que necesitas es hacer dinero primero. Tus clientes no quieren más software, solo buscan soluciones (capítulo 3). Enfócate en eso, créeme que hay maneras económicas de validar un negocio que no requieren de programadores.









Comienza aquí

Tras haber iniciado ocho negocios millonarios por mi cuenta (Kickflip, Gambit, KingSumo, SendFox, Sumo, TidyCal, Monthly1K, AppSumo), quise probar que podía enseñarles a otros a hacer lo mismo. Mientras intentaba compartir el proceso, me di cuenta de que este consistía en solo tres pasos esenciales que llamé el proceso para ser millonario en un fin de semana:


	Encuentra un problema que tenga la gente y que tú puedas resolver.

	Diseña una solución irresistible cuyo potencial de generar más de un millón de dólares pueda respaldarse con una sencilla investigación de mercado.

	No inviertas ni un centavo para confirmar que tu idea funciona (o no). Solo realiza una preventa antes de validar tu propuesta y empezar a operar.



Supe que había hecho un descubrimiento valioso porque, desde el principio, la gente que siguió el proceso pudo lanzar un negocio alternativo rentable.

Gente como Michael Osborn, quien usó estos tres pasos para transformar su interés en los bienes raíces en un negocio de consultoría que le empezó a generar 83,000 dólares mensuales.

O como Jennifer Jones, que lanzó un negocio alternativo de galletas de 20,000 dólares anuales (¡a mí me encantan las de chispas de chocolate!).

O como Daniel Reifenberger, quien pasó de trabajar en una tienda de Apple a fundar un negocio en el que asesora a la gente en el área de tecnología y le genera 250,000 dólares al año.

El problema era que, en mis redes sociales, por cada Michael, Jennifer y Daniel, había 1,000 aspirantes a emprendedores que ni siquiera pudieron empezar. Me parecía un gran misterio: si toda la información que se necesita para echar a andar un negocio se encuentra disponible de forma gratuita, si basta con que te comprometas para que el proceso millonario en un fin de semana te funcione, entonces ¿por qué es tan difícil para tanta gente?

En 2013, me propuse resolver el misterio, así que creé un curso llamado “Cómo hacer un negocio de 1,000 dólares al mes”. Empecé con un grupo de cinco personas en fase de prueba beta: un programador, un entrenador de caballos y tres personas con empleos ordinarios, los cuales tenían todo lo necesario para iniciar su propio negocio.

Dos semanas después de que empezó el curso, descubrí con estupor que ninguna de las personas del grupo había avanzado. Para comprender lo que estaba sucediendo, me reuní con todos en una sala de juntas e hice una terapia de grupo empresarial para analizar lo que los estaba deteniendo a todos.

Resulta que no se trataba de falta de habilidades, deseo o inteligencia, lo que les impedía actuar eran los dos mismos miedos:


	MIEDO A EMPEZAR. En algún momento, a las personas les dicen que la actividad empresarial es demasiado riesgosa, y se lo creen. Entonces, muchos suponen que para vencer sus inseguridades requieren de más preparación, más planeamiento y más conversaciones con sus amigos. No obstante, ese tipo de inactividad solo produce más miedo y dudas. En realidad, la mejor manera de aprender lo que necesitamos saber —y convertirnos en quienes deseamos ser— es comenzando de una buena vez. Los pequeños experimentos, repetidos a lo largo del tiempo, son la receta para la transformación en los negocios y en la vida.

	MIEDO A PREGUNTAR. Poco después de empezar, surge el miedo al rechazo. Es probable que tengas habilidades impresionantes, un producto asombroso y todas las ventajas que puedas imaginar, pero no venderás nada si no logras enfrentar a otra persona y pides lo que deseas. Ya sea que quieras vender un producto o necesites ayuda de otra manera, debes ser capaz de pedir para obtener. Una vez que reestructures el rechazo para verlo como algo deseable, el acto de pedir se convierte en un poder.



Después de esa reunión, le ayudé a ese primer grupo y luego a miles más a vencer estos bloqueos, y si tú permaneces a mi lado a medida que leas, también te ayudaré a superarlos y a iniciar tu propio negocio de un millón de dólares.

A partir de ahora, todo lo que hagas con este libro, tanto durante la lectura como después, lo deberás ver como un experimento. A la gente que se preocupa porque cree que “iniciar un negocio” es un proyecto abrumador, considerar que esto es un experimento le ha permitido realizar un cambio profundo porque, después de todo, se supone que los experimentos pueden fallar. Y si eso sucede, solo tomas lo aprendido y lo intentas de nuevo, pero de una forma un poco distinta.

Piensa, por ejemplo, en mí y en cualquiera de los súper exitosos empresarios o campeones de los negocios alternativos que he conocido a lo largo de los años. Resulta asombroso, pero el rasgo en común que casi todos compartimos es la apabullante cantidad de negocios, al parecer azarosos, que hemos tratado de echar a andar, empezando desde nuestra niñez. Cursos en internet, libros autopublicados, negocios de consultoría, propiedades en Airbnb, publicidad afiliada, canales de YouTube, sitios de citas para universitarios y tantas opciones más…

Y en la gran mayoría de los casos, ¡nuestros proyectos fallaron!

Entonces, ¿cuál es el vínculo entre todos estos fracasos azarosos y el éxito que terminamos teniendo? Es obvio que no se trata de nuestra experiencia. Se debe, más bien, a que todos hemos estado dispuestos a realizar pequeños experimentos.

El hecho de que tarde o temprano tuviéramos éxito es solo resultado de que probamos muchísimas más ideas, punto. Es a lo que le llamo la valentía del creador. Estoy convencido de que todos nacemos con esta valentía, y para quienes la han perdido, este libro les ayudará a redescubrir su capacidad de tener ideas (comenzar) y tener el valor de probarlas (pedir).

Si pensamos en los primeros años de nuestra vida, es bastante sencillo recordar experiencias “temibles” que, después de probarlas, dejaron de causarnos tanto miedo. ¿Recuerdas la primera vez que intentaste andar en bicicleta? ¿O contener la respiración bajo el agua? ¿Escalar un árbol? ¿Caminar? Lo problemático que fue aquella prueba y error podría parecerte incómodo ahora, pero piensa que, cuando no nos daba miedo dar un gran salto en el lodo y ensuciarnos las manos, aprendíamos más rápido ¡y nos divertíamos mucho más!

Lo único que cuenta es dar ese salto. Los creadores más valientes solo saltan más veces a pesar de su miedo, y lo que viene después de los saltos es una creación exitosa. Si analizas la historia de todas las empresas importantes y de renombre desde sus inicios, verás que todo comenzó con un salto hacia lo desconocido y un pequeño experimento:


Apple: Empezó con dos amigos que trataron de diseñar un kit informático portátil.

Facebook: Inició como un proyecto de fin de semana similar a Hot or Not, pero para estudiantes universitarios.

Tesla: Al principio, solo se trataba de un prototipo de automóvil eléctrico para convencer a las empresas de fabricar vehículos de este tipo.

Google: Comenzó como un proyecto de investigación.

Airbnb: Empezó un fin de semana como una forma de encontrar alojamiento en la sala de estar de alguien para poder asistir a conferencias. 

Khan Academy: Surgió como una serie de videos de diez minutos que Sal Khan grabó para sus primos.

AppSumo: Empezó como una manera de conseguir descuentos en software que me gustaba.



La mayoría de la gente nunca toma el teléfono, la mayoría de la gente nunca pregunta, y eso es lo que, en ocasiones, separa a quienes hacen las cosas de quienes solo sueñan con hacerlas. Tienes que actuar. Y tienes que estar dispuesto a fracasar.

—Steve Jobs

Los negocios son un ciclo interminable de comenzar y probar ideas nuevas, de preguntar si la gente pagará por ellas y luego intentar hacerlo de nuevo con base en lo que has aprendido. Si tienes miedo de comenzar o de pedirle algo a alguien, no puedes experimentar, y si no puedes experimentar, no puedes hacer negocios.

Esto no tiene que ver ni con la fuerza de voluntad ni con la autodisciplina. Nadie va a fastidiarte, regañarte o intimidarte para que eches a andar un negocio. Mi enfoque favorito para comenzar es ¡tratar de divertirme!

La gente hace todo tipo de actividades aterradoras en nombre de la diversión, y la actividad empresarial no es la excepción. Si logras que el proceso sea divertido, podrás superar tus miedos.

Entonces, ¡divirtámonos un poco! Hacer negocios te brinda la asombrosa oportunidad de aprender sobre ti mismo, jugar con ideas, resolver tus propios problemas, ayudar a otras personas y recibir un pago al mismo tiempo. Ver los negocios desde esta perspectiva liberará tu imaginación, te permitirá ser menos crítico contigo mismo y juzgarte menos, y abrirá tu mente al tipo de experimentos lúdicos que me gustaría que realices.

¡Este será el fin de semana más divertido y productivo que hayas tenido en años!

¿Por qué solo un fin de semana? ¡Porque así no tendrás tiempo de echarte para atrás!

Gracias al trabajo realizado con miles de estudiantes, he descubierto que limitar el periodo a un fin de semana, tiempo con que todos cuentan, te impulsa a ser inventivo, a enfocar tu atención solo en lo esencial y a descubrir cuánto más puedes lograr con tus limitaciones. Recuerda que solo tienes 48 horas.

Cada uno de los siguientes capítulos contiene desafíos probados y comprobados que desarrollé para impulsar a los futuros emprendedores a salir de su zona de confort y entrar a la zona de anotación. A medida que sigas mis instrucciones, enfrentes desafíos y superes tus miedos, también estarás desarrollando tu negocio de un millón de dólares, paso a paso.

Así es como está estructurado tu viaje del fin de semana millonario:


PRIMERA PARTE. COMIENZA


En los tres o cuatro días previos a tu fin de semana, empezarás a leer la primera parte. Estos capítulos reavivarán tu valentía de creador y te prepararán para empezar a toda marcha en cuanto se inicie el proceso.

En el capítulo 1, te mostraré cómo aplicar la mentalidad “ahora, no cómo”, la cual es esencial para la experimentación. Luego, calcularemos tu cifra de la libertad para que sepas con claridad hacia dónde te diriges.

En el capítulo 2, aprenderás sobre las metas de rechazo, que te ayudarán a desarrollar tu músculo del pedir. Llevarás a cabo el desafío del café, un ejercicio que podría cambiarte la vida porque te mostrará lo temerario que eres, y también practicarás la habilidad de solicitar lo que necesitas, la cual te empoderará en este proceso de la construcción de un negocio de un millón de dólares.


SEGUNDA PARTE. CONSTRÚYELO


Aquí está, ¡tu fin de semana millonario! En esta parte te conduciré a través del proceso, paso a paso. Aquí diseñarás, verificarás y pondrás a andar tu negocio de un millón de dólares. 

En los capítulos 3, 4 y 5 (equivalentes a viernes, sábado y domingo), pasarás de cero a un dólar y conseguirás tus primeros tres clientes. Para llegar a ese momento, tendrás que aprender técnicas que te permitirán generar ideas de negocios rentables y determinar en cuáles de ellas hay oportunidades de ganar un millón de dólares. Después, abordaremos el desafío de las 48 horas para conseguir los primeros clientes que pagarán.

Quiero que trabajes rápido y te mantengas enfocado como láser al pasar de la idea al primer cliente. ¿No lograste que ningún cliente real te pagara? ¡Genial! Celebraremos tu victorioso fracaso que, en realidad, no te quitó mucho tiempo ni dinero, y luego encontraremos rápidamente la manera de validar tu siguiente idea. Recuerda: ¡lo único que necesitas es un fin de semana!


TERCERA PARTE. HAZLO CRECER


Lo que te lleve a tu primer dólar también te ayudará a conseguir tus primeros 1,000 dólares. Sin embargo, para escalar de 100,000 dólares a un millón, necesitarás diseñar una máquina de crecimiento. En la actualidad, la herramienta de crecimiento más poderosa para los emprendedores solitarios consiste en un sistema tripartito: generación de contenidos, formación de una audiencia y marketing por correo electrónico. Este sistema lo estableceremos en los capítulos 6 y 7.

Todos los capítulos incluyen un desafío que te ofrece un activo concreto para tu negocio. En el capítulo 8, por ejemplo, ese activo es el enfoque del marketing con base en la experimentación, el cual me ayudó a hacer crecer Mint.com de cero a un millón de usuarios en solo seis meses. Funcionó tan bien para Mint, que ahora lo uso para todos los productos, servicios o empresas nuevas que lanzo.

El capítulo 9 recoge tu atención de los negocios y la lleva de vuelta a tu desarrollo personal. Ahora que eres emprendedor, eres responsable de tu productividad, tu entrenamiento, tu crecimiento y de la gestión de tu tiempo. Necesitarás un enfoque y un sistema diferentes para organizar tus días, uno que optimice tu felicidad general por encima de todo. Porque, si no, ¿entonces para qué esforzarte? Este último capítulo no solo trata sobre construir un negocio, sino sobre crear una vida que ames.




DESAFÍO El contrato del millonario en un fin de semana 


La gente que ha tenido éxito gracias a este material tiene algo en común: se compromete con el proceso y lo sigue al pie de la letra. Quiero que tengas éxito y que elabores un contrato en el que te comprometas a seguir los pasos enlistados en el libro. Llegó el momento de crear la vida de tus sueños. Este contrato hará que te emociones respecto al futuro y te ofrecerá la motivación necesaria cuando te haga falta.

Contrato contigo mismo

Yo, ___________________(tu nombre), me comprometo a trabajar para lograr mi sueño, a divertirme durante la experiencia, a enfrentar mis miedos y a realizar todos los desafíos de este libro.

El resultado que sueño obtener después de leer Millonario en un fin de semana es:









Firma: ___________________

Fecha: ___________________






DIARIO, PLANTILLAS, MODELOS Y OTROS MATERIALES GRATUITOS DE MILLONARIO EN UN FIN DE SEMANA


Si quieres tener tu propio diario para documentar tu fin de semana millonario, visita MillionDollarWeekend.com y descarga la plantilla del diario. Alguna de estas notas garabateadas que hagas podría convertirse en tu negocio de un millón de dólares. Los estudiantes más exitosos usan los diarios para escribir su progreso y así mantenerse enfocados y asimilar las ideas.

En el sitio también encontrarás modelos, plantillas y tutoriales en video de todo el contenido de este libro. Si no te gusta teclear, puedes escanear el código QR. Es completamente gratis. Disfrútalo.
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PRIMERA PARTE 

Comienza

Redescubre tu valentía de creador


En el camino a la verdad, solo se pueden cometer dos errores… no recorrer todo el camino y no empezar.

—Buda














Capítulo 1 ¡Solo comienza, carajo! Comienza antes de estar listo


“Noah, Hoy es tu último día”.

Ese día de junio de 2006 parecía cualquier otro. Desperté en la casa de Facebook, el lugar donde vivía con otros chicos que trabajaban en el mundo soñado de Mark Zuckerberg.

Esa mañana, fuimos todos juntos en automóvil a las oficinas de Facebook en Palo Alto. Me senté y empecé a jugar con algunas modificaciones que le estaba haciendo a una nueva función que ayudé a inventar, llamada actualización de estatus (status updates). De pronto, el individuo que me contrató y que ahora vale más de 500 millones de dólares dijo: “Oigan, vamos a la cafetería de enfrente para hablar del trabajo”.

Habían transcurrido nueve meses, ocho días y cerca de dos horas desde que me contrataron como el trigésimo empleado de Facebook. Solo tenía 24 años y me encontraba ahí, en medio del grupo de gente más lista que había conocido hasta entonces, un grupo dirigido por un hombre-niño que, incluso entonces, parecía ser el más inteligente de todos.

Había estudiantes de las universidades del circuito Ivy League, los más sesudos, programadores y gurús del ámbito empresarial. Todos estábamos haciendo lo que creíamos que era el trabajo más impactante y relevante del mundo. Yo obtuve el 0.1% de Facebook en acciones, lo que en 2022 habría valido cerca de mil millones de dólares. Estaba en el cielo.

Pero la vida avanza rápido. En cuestión de segundos, pasé de vivir de la manera más increíble a experimentar un sentimiento de profunda vergüenza y humillación.

Matt Cohler, de los primeros empleados de Facebook y LinkedIn, y socio general en Benchmark, dijo que yo era un pasivo para la empresa y, desde entonces, esta palabra ha hecho eco en mis pesadillas.

Debo mencionar que, mientras estaba de parranda con algunos colegas en Coachella, divulgué los planes de Facebook de expandirse más allá del ámbito universitario: se lo conté a un prominente periodista especializado en tecnología.

En realidad, me estaba autopromocionando al usar mi puesto y experiencias en Facebook para organizar reuniones de emprendimiento en la oficina y publicar entradas de blog en mi propio sitio web. A medida que la empresa empezó a crecer y pasó de ser un bebé a una monstruosidad, los talentos que me permitieron prosperar en el ámbito de la startup se transformaron en pasivos dentro de la estructura de la corporación.

—¿Hay algo que pueda decir para quedarme? Lo que sea —supliqué. Matt negó con la cabeza y, veinte minutos después, todo había terminado.

Pasé los siguientes ocho meses tirado en el sofá de un amigo, obsesionado con mi dolor, mientras analizaba cada detalle de lo que había sucedido. Fue un momento decisivo, un parteaguas.

Una parte de mí se esperaba algo así desde el momento en que me contrataron en Facebook y me sentí rodeado de esos súper nerds que solo hablaban de cambiar el mundo. El ambiente me hizo sentir inseguro respecto a quién era y qué tenía para ofrecer, aunque desde años antes, cuando estaba en la preparatoria, ya había aceptado el amargo trago: sabía que no pertenecía al mismo club que ellos.

Nací y fui criado en California; pasé mi infancia en San José. Mi padre era un inmigrante de Israel y no hablaba inglés, o al menos no muy bien. Vendía copiadoras. Y si algo sabía yo era que no quería hacer lo mismo que él. Andar cargando por ahí una pesada copiadora es un trabajo físico difícil y te hace sudar. Mi mamá era enfermera, trabajaba en el turno nocturno en el hospital y lo odiaba. Tampoco quería seguir su ejemplo.

Fue por pura suerte que terminé estudiando en Lynbrook High, una de las 100 mejores preparatorias de Estados Unidos. Yo era un chico promedio en una competitiva escuela del área de la Bahía, repleta de los hijos e hijas de la élite del ámbito tecnológico del país. Marti, mi mejor amigo, empezó a trabajar como desarrollador sénior en Google. Boris, otro de mis mejores amigos, fue el empleado número 20 de Lyft. Otros compañeros le vendían empresas a Zynga por millones de dólares. Estar rodeado de esa gente en la escuela me abrió los ojos y me elevó.

Sin embargo, eso no me hacía uno de ellos. Para ingresar a Berkeley, tuve que colarme por una puerta lateral. Me inscribí en uno de los cursos para tontos del semestre de primavera, de los llamados cursos de extensión. Logré entrar solo porque otro chico decidió no tomar el curso y su lugar quedó libre. Lo peor de todo fue que en mi primer año me fue tan mal en el examen de inglés del SAT, que, a pesar de ser estadounidense de nacimiento, me colocaron en una clase de aprendizaje de inglés como segunda lengua. Para ser franco, no sé cómo Berkeley me admitió.

Los primeros años de mi carrera estuvieron plagados de “casi éxitos”. En mi penúltimo año, conseguí una pasantía en Microsoft. En general, cualquiera que hace un internado ahí consigue empleo; sin embargo, a mí me rechazaron porque me fue mal en las entrevistas. Luego recibí una oferta de trabajo en Google antes de que la empresa hiciera su oferta pública inicial, pero la retiraron porque no sabía hacer divisiones largas. ¡Divisiones largas!

Y luego, por supuesto, Mark Zuckerberg me despidió.

En ese momento de mi vida, sentí que no merecía tener éxito, que no era lo bastante bueno, que ya había perdido el juego y que todos los demás eran mejores que yo. De hecho, a veces tengo que seguir luchando con esos sentimientos.

Y aun así, incluso entonces, sabía que había algo en mí, una chispa o, más bien, la capacidad de generar chispas. El problema era que mi talento se encontraba en un estado primitivo y desorganizado; era un talento que todavía no se había convertido en habilidad. Por alguna razón, tenía una increíble facilidad para elegir grandes oportunidades, pero continuaba fracasando.

Después de que me despidieron de Facebook, a lo largo de todos esos meses que pasé tirado en el sofá, no dejé de dar vueltas escondido debajo de una cobija de vergüenza, incapaz de imaginar que algo peor que eso pudiera sucederme en lo que me quedaba de vida. Antes de que me despidieran, estaba a solo tres meses de que me otorgaran ciertos privilegios, pero ni siquiera me lo recuerden, por favor. Mi confianza estaba por los suelos. Tal vez tuvieron razón en despedirme, ¿cierto? Me dijeron que era inútil, incompetente, inferior.

Y cuando digo “dijeron”, me refiero a las voces en mi cabeza.

Aunque no habría sido capaz de expresar esto en aquel momento, lo mejor que pudo sucederme en ese periodo fue una epifanía: comprendí que debía averiguar cómo volverme empresario por mi cuenta y, de paso, compartir mi experiencia con otros.

Por eso dejé de ocultar lo que había pasado y les conté a todos sobre mi “fracaso”. Años después, incluso se convirtió en una manera de presentarme: “Hola, soy yo, ¡el tipo al que despidieron de Facebook!”. ¡Y a la gente le encantó! Superé por completo mi miedo respecto a lo que los otros pensaban de mí.

En el fondo, sentí que mi fracaso me había liberado, no para seguir siendo despedido ni para perder miles de millones de dólares, obviamente. Pero sí liberado del temor de actuar a mi manera y para experimentar y encontrar mi propio camino.

Este suceso me hizo sentir que me quemaba por dentro, que tenía que comenzar de inmediato.


Experimentación

Muéstrame a un experimentador y, tiempo después, yo te mostraré un futuro ganador.

—Shaan Puri

Entonces, comencé de nuevo.

Los siguientes años abordé todas las oportunidades de negocio que se me presentaron sin importar cuán azarosas y dispares fueran. Pasaba el día en una ensoñación y creía que aparecería un instante enorme e impresionante en el que podría redimirme y, lo más importante, mostrarle a Mark Zuckerberg el terrible error que había cometido.

Era joven, estúpido y descuidado, pero también estaba aprendiendo rápido, y si esto fuera una película, verías mi avance acompañado de música vigorosa. En poco tiempo inicié un sitio de apuestas deportivas en internet, pero me di cuenta de que odiaba los deportes. De pronto, me encontré viajando a Sudamérica y al sureste de Asia durante un tiempo. Estaba en medio de un experimento interminable en el que iniciaba negocios alternativos, ponía en práctica ideas de sitios web y exploraba aventuras en el diseño de estilos de vida. Yo…


	Les enseñé a estudiantes de la Isla de Jeju, en Corea, a hacer marketing en internet.

	Asesoré a empresas incipientes o startups, como ScanR y SpeedDate.

	Realicé una serie de torneos de startups contra capital de riesgo con el formato del juego Quemados.

	Publiqué entradas de blog en mi sitio OkDork y lancé Freecallsto.com para cubrir el área de la incipiente industria de las llamadas por internet.

	Fundé peoplereminder.com, un sitio de personal de gestión de relaciones con clientes.

	Organicé sesiones de happy hour y eventos locales, como reuniones para jugar ajedrez, a través de Entrepreneur27.org.

	Fundé un negocio de conferencias llamado CommunityNext y empecé a generar 50,000 dólares por evento, simplemente por hacer lo mismo que habría realizado de forma gratuita: reunir a estrellas de negocios emergentes, como Keith Rabois, Max Levchin, David Sacks y Tim Ferriss.



Fue durante ese tiempo que surgieron las variables para la fórmula del fin de semana millonario… y no solo para iniciar un negocio, sino también para diseñar una vida libre y plena gracias a la actividad empresarial.

Todos los días realizaba un experimento distinto, aprendía una nueva lección y vivía en el ajetreo que solo las oportunidades pueden gestar, hasta que un día un amigo me mostró un producto en desarrollo de una empresa desconocida que se llamaba My Mint. Aaron Patzer, el fundador, creó una herramienta para ayudar a la gente a administrar sus finanzas, y su prototipo me dejó asombrado. Como en aquel tiempo escribía entradas de blog sobre finanzas personales para mi sitio OkDork, enseguida me di cuenta de que esa herramienta podría ser algo enorme.

Mint me emocionó tanto que le propuse a Aaron ser su director de marketing. El único problema era que, como él lo señaló, yo nunca había trabajado en esa área. Así que actué como siempre lo he hecho: solo comencé. Trabajé mucho y, a pesar de no contar con experiencia, diseñé un plan de marketing con el que conseguimos 100,000 usuarios registrados antes de que el sitio empezara a operar y, seis meses después, un millón de usuarios. Esto provocó que me hicieran una oferta de tiempo completo: el 1% de la empresa y un empleo de 100,000 dólares.


[image: image]


El marketing es sencillo cuando tienes un gran producto. El producto de Mint era tan bueno que, en menos de dos años después de su lanzamiento, Intuit lo compró por 170 millones de dólares. Por desgracia, no recibí un pago de 1,700,000 para mí (¯\_(ツ)_/¯). Las matemáticas fueron el motivo que me obligó a empacar. Supuse que la empresa se vendería por un máximo de 200 millones de dólares, lo cual le pondría un límite a mi 1% en acciones: dos millones antes de impuestos. Entonces, la pregunta fue: ¿podría generar una cantidad similar durante los cuatro años que tardarían en consolidarse las acciones? ¿Sería capaz de producir más dinero, alegría y reflexiones de las que obtendría si trabajara cuatro años en un puesto administrativo de nivel medio?

Apuesto a que sí.

Creí que podía porque, mientras trabajé en Mint, también estuve diseñando la fórmula para echar a andar negocios que aprenderás en este libro. Pasé mis mañanas, mis horas de comida y los fines de semana creando Kickflip, una empresa que desarrollaba aplicaciones para Facebook y que luego se transformó en Gambit, un sistema de pago para juegos de mesa en versión móvil.

En menos de dos años, Gambit empezó a generar ingresos superiores a los 15 millones de dólares. Tiempo después, su valor se desplomó debido a un individuo que continúa apareciendo en esta historia (¡gracias, Mark Zuckerberg!), pero hablaré de eso más adelante. No obstante, yo le había apostado al sistema correcto al usar los principios que después evolucionarían y se convertirían en el proceso millonario en un fin de semana: siempre estar alerta a los problemas y verlos como oportunidades, siempre experimentar para encontrar soluciones y siempre preguntar por la venta.

Empecé a ver que, para vivir de forma adecuada como emprendedor, solo necesitaba dejar de pensar tanto y ponerme a trabajar. Esto significaba comenzar poco a poco, actuar rápido y no preocuparme por lo que no sabía.

Me volví experto en dar saltos. No tener miedo de comenzar nuevos proyectos hizo que, a diferencia de otras personas, estuviera dispuesto a realizar de manera constante experimentos en mi vida profesional y personal, tanto en aspectos triviales como en los esenciales. Industrias nuevas. Pasatiempos nuevos. Tecnologías nuevas. Puestos nuevos. Gente nueva. Negocios alternativos nuevos. En esas áreas encontré mi superpoder y la lección que ahora quiero transmitirte: enfócate en iniciar proyectos, en experimentar y en aprender.


CONSEJO PROFESIONAL: No bases tu felicidad ni tu autoestima en ser el más inteligente, exitoso o rico. Enfocarse tanto en los resultados finales solo te prepara para una gran caída porque siempre habrá alguien más inteligente, exitoso o rico que tú, y cuando notes que te quedaste corto, tu motivación se verá socavada. Deja que tus acciones diarias te definan, es decir, el proceso. Esto te permitirá llegar más rápido y con más alegría al lugar donde quieres estar, en lugar de compararte con los demás.



Esa es la maravilla de la experimentación: cada experimento tiene el potencial de darte recompensas imprevistas que podrían cambiar tu vida.

Pero primero tienes que comenzar.




DESAFÍO El desafío del dólar


Pídele a un conocido que invierta un dólar en ti y en tu futuro negocio. ¡Solo un mísero dólar!

Esta será tu chispa de inicio. En cuanto lo hagas, te darás cuenta del poder de comenzar y de la simplicidad de los negocios: empezar, pedir, insistir. He visto miles de vidas que cambiaron al llevar a cabo este sencillo e intenso ejercicio.

A cada una de las personas a las que les pidas un dólar, diles que, a cambio, recibirá noticias y un lugar en primera fila para observar el proceso de empezar un negocio desde cero, con todos sus desafíos y logros. Explícales que serán como miembros de tu junta directiva personal. Claro, es una cantidad insignificante, pero el simple hecho de lanzarte y pedir un dólar a los miembros de tu familia, amigos y colegas es una experiencia reveladora que impulsará el inicio de tu proyecto y acelerará tu corazón.

Este es el guion que he visto que funciona mejor:


Hola [nombre de pila]

Estoy leyendo un libro que se llama Millonario en un fin de semana, el cual indica que debo pedir un dólar a una persona.

Tú eres la primera persona en quien pensé y significaría mucho para mí recibir tu ayuda.

¿Me podrías enviar un dólar ahora mismo?

[tu nombre]



“Oh, no, ahora estoy comprometido”, pensarás. ¡Qué bueno! Siente este miedo y hazlo de todas maneras. A mi amigo Ralph Waldo Emerson le gusta decir: “Haz aquello que temes y el miedo morirá sin lugar a duda”.

Los miembros de mi audiencia publican todos los días fotografías en las que aparecen muy orgullosos con su primer dólar. Es un acto simbólico que le cambia la vida a cualquiera que haya estado sentado hasta ahora en la banca deseando tener su propio negocio. Y ya que estás en esto, ¡también pídemelo a mí! Esta es mi aplicación de Nenmo/Cash: @noahkagan o paypal@okdork.com. Incluso podría decirte que sí.

Haz una publicación y etiquétame: @noahkagan, #thedollarchallenge. También podría repostear tu publicación.




[image: your face here]

Gente como tú que hizo el desafío del dólar.





La magia del hábito “ahora, no cómo”

Empezar y experimentar. ¿En serio? ¿Eso es un superpoder?

Si te crees todo lo que se dice por ahí sobre Silicon Valley, pensarás que todos usan chaquetas Patagonia, pueden programar con solo una mano y son genios. Yo no logré eso de ser genio en los negocios ni de programar de manera virtuosa, pero:


	Puedo iniciar muchos proyectos sin pensarlo demasiado.

	Puedo comer una cantidad extraordinaria de tacos.



Oy vey, como dicen los judíos, o “¡Qué exasperación!”.

Durante mucho tiempo, esta situación me pareció demasiado injusta, pero a medida que fui madurando y empecé a tener cierto éxito, personas de todo tipo empezaron a buscarme para pedirme asesoría en los negocios, aunque, para ser franco, nunca pensé que lo que hacía era valioso.

Naturalmente, no llegaron a preguntarme cómo comenzar, o al menos no de manera consciente. Las personas que se acercaban a mí siempre compartían sus sueños de emprender un negocio y expresaban su odio por sus empleos, su anhelo de libertad o su sensación de estar atrapados. El problema era que en casi todos los casos sucedía lo mismo: no habían dado el primer paso.

Hasta ahora comprendo las dimensiones de este obstáculo y cuánto le puede cambiar la vida a alguien el concepto del hábito “ahora, no cómo”.

¿Por qué digo que puede cambiar la vida?

Cuando la mayoría de la gente decide que quiere empezar un negocio, su primer impulso suele ser aprender más, es decir, leer un libro, tomar un curso y buscar asesoría. Y solo al final, tras haber considerado todos los hechos e información, decide actuar.

Después de todo, existen numerosos programas de alto nivel en administración de empresas, cursos en Udemy que cuestan diez dólares, tutoriales en YouTube y libros sobre la actividad empresarial. Así que, ¿por qué no aprovechar todos estos recursos?

Lo más probable es que sea muchísimo más seguro y disminuya tus probabilidades de fracasar, ¿cierto?

Te equivocas.

Pensar demasiado parece ser la manera más inteligente, pero en realidad es la menos eficaz. La gente súper exitosa hace justo lo contrario: primero actúa, obtiene retroalimentación y aprende de ella. Este tipo de aprendizaje es un millón de veces más valioso que cualquier libro o curso, ¡y también más rápido!


	La mayoría de la gente: Piensa demasiado antes de actuar.

	Todos los empresarios exitosos: Actúan primero y averiguan cómo proceder después.



Cualquier análisis antes de actuar es mera especulación. En realidad, uno no comprende nada hasta que no lo ha hecho, así que, en lugar de intentar planear todo para darte confianza, solo actúa.

¿Pero cómo podemos fomentar este hábito que no nos resulta natural?

Usa el lema “ahora, no cómo”.


CONSEJO PROFESIONAL: La próxima vez que te encuentres pensando demasiado y no actúes, recuérdate a ti mismo que debes privilegiar la acción y actuar ahora, en lugar de preocuparte por cómo hacerlo. Después de que hayas hecho esto una vez, obtendrás el impulso necesario y te será cada vez más fácil y natural actuar.



A lo largo del día, todos los días, me presiono a mí mismo y a las personas que me rodean a vivir en el presente y actuar con el hábito de “ahora, no cómo”. Cuando quiero llevar a cabo un proyecto y este tiene una versión que puedo realizar en cuestión de minutos, solo me lanzo. Te daré un ejemplo:

Hace poco, una agencia de publicidad estaba presentando a nuestro equipo de AppSumo una nueva campaña publicitaria en Facebook. Tras pensar en el concepto “ahora, no cómo”, prometieron enviarnos un email con el resumen de todo lo que necesitaríamos para comenzar, como establecer contraseñas, añadir a la agencia a nuestra cuenta de Facebook, generar el contenido necesario, etcétera. 

—No, no, no —exclamé—. Hagámoslo todo ahora mismo —dije, y eso hicimos. Nos tomó cinco minutos y nos ahorramos 24 horas de espera.

Sé que el negociador que hay en ti estará diciendo: “Eso suena genial, pero mi idea necesita más tiempo”. ¡Detente! El poder solo surge cuando implementas de manera sistemática el concepto de «ahora, no cómo” en todo lo que haces. Así que deja de negociar contigo mismo y solo sé el tipo de persona que actúa. Repite conmigo: ahora, no cómo.



DESAFÍO El desafío “ahora, no cómo”


Pídele una idea de negocios a alguien que respetes.

Esta es una manera rápida de obtener una idea de negocios. La aplicarás para ti y te darás cuenta de la importancia de comenzar ahora.

Comprenderás que actuar en el momento te hace sentir genial contigo mismo y genera un impulso hacia tu vida soñada.

Incluso te daré un guion para que elimines al escéptico que hay en ti. No te tomará más de dos minutos, pero te ayudará a encender tu primera chispa. Y la segunda y la tercera… Así que escribe en un correo electrónico lo siguiente… ¡No, espera! Mejor aún: usa un mensaje de texto, que es más rápido, y envíaselo a algún amigo o amiga. ¡Ahora!

Hola [nombre de pila], estoy tratando de compilar una lista de ideas de negocios.

Tú me conoces bastante bien, por eso quería preguntarte, ¿en qué tipo de negocio crees que sería bueno?




No tengas miedo de actuar. Ten miedo de vivir una vida que parezca más un curriculum vitae que una aventura.
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