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			Los superhéroes sirven al mundo.






			Los dueños de negocios son superhéroes.






			Este libro está dedicado a ti,






			superhéroe,






			porque sirves a nuestro mundo.


		


















			Como lector de este libro, tienes derecho a descargar de forma gratuita todos los recursos en FixThisNext.com (sólo en inglés). En las últimas páginas de este libro encontrarás la herramienta de evaluación Un Paso a la Vez en español.

















			






			 






			Introducción






			“¡Te debo una cerveza!”






			El asunto del correo electrónico de Dave Rinn me llamó la atención. Lo leí.






			“Estaba aquí sentado, solo, devastado. Acababa de perder a un miembro de mi equipo por un movimiento dentro de la compañía y otro estaba en Hawái. En vez de tres personas llevando la carga, sólo estaba yo, aplastado bajo ella. Solíamos hacer todo lo que surgiera en el camino, pero con dos personas fuera era claro que nuestro enfoque de darle la misma importancia a todo no estaba funcionando. Necesitaba hacer las cosas correctas, no todas. Pero me sentía paralizado por la multitud de opciones. Era como tratar de recorrer todos los caminos al mismo tiempo. ¿Cuál seguir? No sabía qué hacer ahora.”






			Sentado, devastado, aplastado. Sentirse paralizado. No saber qué paso dar. Sí. Suena cierto. Algunos dueños de negocios se sienten así de vez en cuando. La mayoría se siente así todo el tiempo. Ese peso implacable de sentirse enterrado por todos los problemas que necesitan solución afecta a los dueños de compañías en cada nivel de experiencia y éxito. No importa si acabas de empezar tu empresa o si eres el líder de la industria; no importa si sufres para pagar la nómina o si tienes ganancias: la necesidad urgente de arreglar todo, como ahora, hace que te paralices. ¿Qué problema debes abordar primero?






			Dave dirige una firma de asesoría y gestión de recursos financieros. La mayoría de los días su solución para el agobio es una respuesta instintiva: poner más gente a hacer más cosas. Pero cuando perdió a dos miembros de su equipo fue bendecido con el conocimiento de que no todo tiene la misma importancia. De pronto estaba lidiando con todos los aspectos de su negocio: ingresos, contabilidad, programar llamadas de asesoría, hacer las llamadas de asesoría, dar seguimiento. Todo. Con dos empleados menos, los eslabones débiles que desde hace mucho tiempo se sostenían con pinzas se ampliaron y se volvieron una crisis.






			Y a todo esto… ¿por qué Dave dijo que me debía una cerveza?






			Le marqué por teléfono y me explicó: “Siempre seguí mi instinto. Creía que cada problema debía abordarse. Que cada oportunidad debía aprovecharse o explotarse… En momentos como ésos, seguro me habría puesto en modo extintor y apagado todos los incendios que me quemaban la cola. Habría atendido a quien gritó más fuerte. Y cuando el equipo regresara, cambiaría de modo extintor a despachador de emergencia. Tendríamos los mismos problemas, excepto que ahora le diría a mi equipo cuáles incendios apagar. Apegados al flujo infinito de problemas urgentes, no teníamos un plan de crecimiento específico”.






			Pero ahora Dave tenía un arma secreta. Una herramienta simple, no en su caja de herramientas, sino impresa y pegada en su oficina. 






			“Pero esta vez me quedé mirando la pared y vi la herramienta que me diste la última vez que nos reunimos. Me recordó que debía calmarme, bajar la velocidad, salir del instinto y preguntar: ‘Muy bien, en vez de hacer un poco de todo ¿qué debo arreglar ahora para que mi negocio avance?’”.






			La herramienta pegada en la pared de Dave es algo que llamo el análisis Un Paso a la Vez (UPV). Hace algunos años se lo di como parte de unas pruebas beta. Al usarlo, Dave descubrió que tenía cuatro problemas relacionados con su problema actual: dos relacionados con los compromisos de ventas y clientes y dos con el tema de la eficiencia en general (lo que yo llamo orden). En cuestión de minutos pudo descubrir qué paso tenía que seguir para hacer progresos duraderos y cómo abordarlo. Con rapidez identificó soluciones para manejar el problema de sistemas: ajustar los compromisos del cliente y el flujo de trabajo de su empresa.






			Dave me dijo: “Sólo pensarlo fue un proceso tranquilizador. Ya no estaba girando sin control. Pensé: ‘Puedo manejar esto. Ahora tengo un camino’. Me sacó de esa sensación de ahogo y fui capaz de detenerme y considerar qué nos faltaba y qué podíamos hacer para arreglarlo”.






			”La solución que se me ocurrió no fue sólo para el momento —continuó Dave—, fue una realineación del negocio para enderezarme y no ponerme en ese modo otra vez. La solución me ayudó ahora y me ayudará el próximo año. Puedo abordar los problemas actuales de mi compañía de manera que sirvan a mi empresa en el futuro. Ahora, cuando me pregunto qué hacer, me detengo un momento, evalúo qué debo abordar con el análisis UPV y vuelvo a mí, tranquilo, controlado y con mi negocio avanzando.”






			Por lo general, los empresarios me buscan porque necesitan ayuda para hacer un cambio importante o resolver un problema grande. Algunos han alcanzado una meseta y, sin importar cuánto lo intenten, no pueden subir de nivel. O salir de un hoyo financiero. Quizá tienes los mismos problemas con tu negocio, tal vez tienes mucho personal y aun así estás súper cansado. O perdiste la pasión hacia tu negocio porque no ves el impacto que esperabas causar. Quizá estás buscando una forma de dejar tu huella en las siguientes generaciones, pero no sabes cómo lograrlo. Ya sea que estés en modo crisis, que quieras expandir tu negocio o causar un impacto duradero en nuestro planeta, Un paso a la vez encuentra el problema crítico que debes arreglar… (redoble de tambores) ¡ahora! Cuando estás en modo extintor, UPV te da la pausa necesaria para identificar el problema principal. Cuando las cosas se mueven, pero no avanzan, UPV te señala tu verdadero norte.






			He enseñado este sistema a cientos de empresarios y asesorado a muchos de ellos. Sabía que funcionaba en el laboratorio, pero éste fue el primer correo electrónico que recibí sobre cómo el UPV funcionó en la vida real (sin mi consejo directo). Escuchar que la herramienta que desarrollé y probé en mi negocio a lo largo de los años de verdad funcionó para otro empresario me alegró el día. (Yo te debo una cerveza, Dave.) Aprender de muchas otras personas, como ocurriría en los meses siguientes, que el sistema funcionaba tanto para los bomberazos de pánico a corto plazo como para las estrategias de crecimiento a largo plazo ¡me alegró todo el año! Y escuchar que una sola hoja de papel colgada al lado de tu escritorio (como la mía) podía darte el control total de tu negocio… eso, amigo mío, eso… me alegrará la vida entera.






			Ya sean problemas de personal, tratar de pagar la nómina o declarar un objetivo de mayores ventas, más eficiencia, más ganancias o todo a la vez… la mayoría de los empresarios dedican sus días a lidiar con los problemas aparentes. Sabemos que tenemos retos principales que necesitamos abordar y problemas que debemos arreglar, pero no estamos seguros de en cuáles enfocarnos primero, así que optamos por lo más a la mano. Vemos lo que, obviamente, parece que necesita un arreglo urgente y nos decimos que trabajaremos en todo lo demás después. Ya sabes, cuando tengamos más tiempo. (Seguro sientes mi sarcasmo, incluso desde el espacio exterior.)






			Como escribí cinco libros antes que éste (cada uno con un desafío comercial diferente), con frecuencia los empresarios me preguntan: “Mike, ¿qué libro debo leer primero?” Una buena pregunta a la que solía dar una respuesta pobre. Casi siempre decía: “Deberías leer El sistema Clockwork.” O el libro que mi sesgo pensara a propósito. Mis respuestas no se basaban en lo que servía a mi lector tanto como en lo que más me entusiasmaba en ese momento. Ya sabes, lo aparente.






			En la actualidad, respondo la pregunta con otra. Cuando la gente dice: “¿Qué libro debería leer?”, contesto: “¿Cuál es el paso que necesitas dar?” Si necesitas aumentar las ventas y tu base de clientes, creo que El Gran Plan1 te dará una estrategia comprobada para hacerlo. Me siento bendecido porque todos los días escucho de otro negocio que tuvo un crecimiento saludable planeado a lo grande con gran efecto. Si tus ventas son sostenibles, pero sigues luchando para poner dinero en tu bolsillo, entonces, humildemente, te diría que ahora leas La ganancia es primero.2 Me siento orgulloso, honrado y humilde (todo al mismo tiempo) de decir que cientos de miles de empresarios tienen negocios rentables porque siguieron los métodos detallados en ese libro. Y si sigues encadenado a tu escritorio, preguntándote cuándo saldrás de esa rueda de hámster llamada “tu negocio” y volverás a hacer el trabajo que más te gusta, entonces El sistema Clockwork3 es tu mejor opción. Los empresarios de todo el mundo (incluyéndome) están diseñando sus compañías para funcionar solas y darse unas vacaciones anuales de cuatro semanas porque siguen los sistemas que comparto en ese libro. Si tu problema es de contrataciones, liderazgo, técnicas de ventas o uno de los muchos desafíos comunes, la solución está en uno de los muchos libros extraordinarios escritos por mis contemporáneos.






			Aun así, la pregunta permanece. ¿Ahora cuál es el siguiente paso? La respuesta a esta simple pregunta es de importancia crítica, pero pocos empresarios saben cómo contestarla. De todos los retos que enfrentamos, no estamos seguros de cuál es el más importante en este momento. Es una preocupación seria. Cuando tienes tantos problemas en tu lista, ¿cómo estar seguro de qué problema u oportunidad necesitas abordar primero? Si estás enfocado en lo aparente, eliges el problema que parece decisivo en el momento. Tiene sentido, ¿verdad? Sabes cuál es el problema porque el instinto te lo dice, porque estás conectado con el resultado de manera emocional o porque es un problema fácil para ti.






			Aquí es donde esperarías que te dijera cuál reto abordar primero… (Como explicaré más adelante, no necesariamente se trata de las ganancias, aunque mi libro La ganancia es primero te haga pensar otra cosa.) Excepto que no sé cuál es. Y la verdad, tampoco creo que tú lo sepas.






			Por eso desarrollé una herramienta para encontrar los mayores retos y oportunidades en un negocio de manera rápida y en cualquier momento. Había seguido los principios durante años y mis libros reflejaban eso, pero no había descubierto cómo desglosarlo para otros empresarios.






			La herramienta que creé te saca del modo adivinanza y te lleva a la acción deliberada, impactante y rápida. Perfeccionarla me llevó casi tres años, la probé muchas veces en mi negocio y con otros empresarios. Ahora sólo tienes que entender y seguir un proceso de cuatro pasos. En serio, es tan fácil que se puede hacer en menos de quince minutos (y sí, tengo una historia sobre eso en este libro). La herramienta es tan simple que en el capítulo 3 habrás dominado los conceptos básicos y estarás listo para usarla todos los días. De hecho, si sacas una copia de la herramienta ahora mismo (está en las últimas páginas de este libro) o la descargas en inglés (en FixThisNext.com), puedes fijarla sobre tu escritorio y consultarla cada vez que lo necesites (como Dave). Espero que se vuelva tu mejor amiga, tu asesora, el consigliere que te susurra en el oído antes de tomar una decisión crítica.






			¿Por qué la herramienta Un Paso a la Vez es tan efectiva? Funciona porque, en vez de conectar con tu instinto o tus emociones, se conecta con las necesidades de tu negocio (las necesidades básicas que tienen todas las empresas, negocios, firmas, organizaciones o compañías, sin importar su tamaño o industria) y te da un orden para lidiar con ellas. Cuando abordamos lo aparente, podemos pasar por alto una necesidad vital que debe arreglarse primero. Al resolver esa necesidad, los problemas aparentes (y otros no tanto) se resuelven de manera casi automática.






			Piénsalo así: construyes una casa desde cero. Primero necesitas un cimiento sólido, luego un primer piso fuerte, después un segundo piso y así de forma sucesiva. Si no consideras qué soporta qué, en qué secuencia, la estructura colapsará. Es lo mismo para tu negocio. Enfocarte en lo aparente es como cambiar las ventanas del tercer piso mientras el sótano está en peligro de desmoronarse por las grietas de los cimientos.






			En cada libro que escribo, mi objetivo principal es simplificar algunos aspectos del espíritu o la iniciativa empresarial. Esto para que puedas usar con facilidad los sistemas y estrategias que presento con el fin de cumplir tus objetivos comerciales. Incontables empresarios me han compartido las transformaciones que experimentaron sus negocios tras aplicar una o más herramientas de mis libros anteriores. ¿Pero este libro? Este libro tiene la madre de todas las herramientas en mi (claramente) no-tan-humilde opinión.






			De ahora en adelante, cuando la gente me pregunte cuál de mis libros recomiendo leer primero, tendré la respuesta fácil. Este libro. Empieza con Un paso a la vez.






			¿Cuánto tiempo pasé apagando incendios y estableciendo objetivos al azar para mi compañía? Antes de seguir los principios en los que se basa la herramienta Un Paso a la Vez, casi todo mi tiempo lo dedicaba a lo aparente. Cuando descubrí cómo identificar en qué paso enfocarme, mi negocio creció más rápido y saludable. Desde que creé la herramienta dejé de confiar sólo en mi instinto y empecé a usar este sistema para escuchar y responder a las verdaderas necesidades de mi empresa. Más importante, me comprometí a empoderarte, amigo mío, para que nunca vuelvas a perder una oportunidad. Espero que este libro sea un recurso al que vuelvas una y otra vez, porque la herramienta nunca deja de funcionar. Siempre puedes consultarlo para identificar tu mayor reto, solucionarlo y después identificar el siguiente paso, a medida que construyes tu hermoso negocio, piso por piso. ¿Y quién sabe? Quizá un día también te deberé una cerveza.4






			El éxito empresarial es un viaje, algo que debes navegar para la eternidad de tu compañía. Estoy convencido de que la herramienta que vas a descubrir aquí será tu guía definitiva. También me doy cuenta de que hojear un par de cientos de páginas o escuchar horas de audio para volver a la herramienta quizá no sea la mejor forma de usar tu tiempo. Por eso creé una colección de recursos para una referencia rápida. Encontrarás una hoja explicando la herramienta, la evaluación en línea más actualizada (y mejorada con regularidad), acceso a asesores certificados que usan Un paso a la vez y más. Todo es gratis y está disponible en FixThisNext.com.






			Estás mucho más cerca de lo que crees de tus objetivos. Sólo necesitas moverte en la dirección correcta. Deja que este libro sea tu brújula.






			



			1 Visita PumpkinPlanYourBiz.com para obtener recursos gratuitos y acceso a asesores certificados del Pumpkin Plan (disponible sólo en inglés).


				



					2 Revisa ProfitFirstProfessionals.com para obtener recursos gratuitos y solicitar el servicio de un experto certificado en La Ganancia Es Primero (disponible sólo en inglés).


				



					3 ¡Lo adivinaste! Encontrarás recursos gratis y ayuda de expertos en RunLikeClockwork.com (disponible sólo en inglés).


				



					4 Si quieres, estoy dispuesto a cambiarla por un tequila gimlet o un whisky old-fashioned.




			





















			Un paso a la vez


















			






			Capítulo 1






			La brújula del dueño de un negocio






			Llegas a tu escritorio en la mañana, te pones el equipo de bombero (lentes, aplicación de correo electrónico y taza de café con doble carga de expreso) y empiezas a apagar incendios. Calmas al cliente enojado. Envías la propuesta que faltaba. Te haces bolas para cubrir la nómina (después de dar a tus empleados un discurso sobre el futuro brillante de la compañía). Todo el tiempo apretando y cruzando las piernas por esa tercera taza de café porque… ¿quién tiene tiempo de ir al baño? (¿verdad?).






			Incluso cuando encuentras tiempo para dedicarte a ese gran proyecto que has pospuesto una y otra vez, surge una pregunta que ruega ser contestada: “¿De verdad importa?” Esta gran cosa que por fin vas a abordar ¿de verdad tendrá un impacto significativo?






			Durante más de una década, parecía que los incendios que más apagaba se relacionaban con la falta de dinero en efectivo. Tenía una deuda en la tarjeta de crédito absurda, un megapréstamo máximo: una casa hipotecada de nuevo para cubrir la nómina y la constante sensación de opresión en el pecho, como si tuviera un ataque cardiaco continuo, hora tras hora, día tras día y mes tras mes. Tuve que pedir prestado a mis amigos para pagar la renta de la compañía, diciendo de forma incómoda (y pseudocreyendo) que era una inversión para nuestro crecimiento. Dejaba los estados de cuenta de mis tarjetas de crédito sin abrir en el escritorio por miedo a ver cuánto debía. La deuda de mi tarjeta de crédito había superado los 75 mil dólares… y no incluía préstamos personales ni comerciales.






			En mi desesperado estado, me concentré en la solución más aparente: las ventas. Hice todo lo que pude para vender más cosas a más clientes. Lo admito, trababa de vender lo que fuera a quien fuera. Más ingresos eran una solución obvia, pero aunque las ventas aumentaron, las ganancias no. De hecho, de forma inexplicable, conforme la compañía generaba más dinero, yo acumulaba más deudas. Maximicé todas las fuentes de préstamos y quedé con un saldo de más de 350 mil dólares en deuda personal. Sí, mi negocio hizo más dinero mientras cavaba mi tumba financiera. ¿Qué diablos estaba pasando? ¿Por qué el aumento de las ventas no arregló el negocio? Para mí esto no tenía ningún sentido.






			Si conoces mis otros libros, quizá ya conoces mi historia y sabes que con el tiempo me di cuenta de que más ventas por sí solas no ayudan al negocio, en realidad lo lastiman. La historia que no he contado es cómo entendí que debía buscar la solución en otro nivel.






			En el fondo de mi desesperación tuve un momento de inspiración. Una fatídica mañana, mi impresora se atascó y no pude hacerla funcionar. Saqué la bandeja y el tóner, abrí cada tapa y puse todo en su lugar otra vez. Nada. Seguía atascada. Intenté ese arreglo de nuevo. Saqué la bandeja, el tóner, abrí cada tapa y puse todo en su lugar otra vez. Nada todavía. Hice la misma secuencia de pasos otra vez, sólo que más fuerte. Abrí la bandeja y la azoté al cerrar. Saqué el tóner, lo sacudí como una lata de pintura en aerosol y lo coloqué con fuerza en su lugar. Abrí todas esas estúpidas tapas y las cerré de golpe. Hice esto una y otra vez con creciente frustración y fuerza (y seguro una o dos maldiciones) hasta que me di cuenta de que estaba repitiendo los mismos pasos inútiles una y otra vez. Debía probar algo diferente. En vez de aventar la impresora por la ventana (lo cual estaba muy tentado a hacer), me detuve, respiré y reflexioné. Como lo que estaba haciendo no funcionaba y con la fuerza que estaba usando quizá empeoraría las cosas… ¿qué más podía hacer ahora?






			Me fijé en la parte de atrás y descubrí un pequeño pedazo de papel arrugado atrapado en el alimentador. Quité ese bloqueo con una combinación de tijeras, un clip y mi fantástico dominio de yoga para manos… y regresé a trabajar. ¡Entrada triunfal de la epifanía! Me di cuenta de que si el enfoque que estoy usando para arreglar un problema no funciona a pesar de los miles de intentos y de mi instinto de hacer lo mismo, pero más fuerte, bueno pues ese enfoque no es la solución. En ese momento me pregunté: ¿qué tal que el problema de mi compañía no está en las ventas sino atascado en alguna otra parte? En vez de vender más, vender más fuerte, me detuve y reflexioné dónde estaba el verdadero bloqueo de mi negocio.






			Descubrí que el aparente problema de ventas en realidad era un problema de ganancias. Todo mi esfuerzo para atraer nuevas ventas no iba a funcionar porque estaba trabajando en el problema equivocado. Los pasos que seguí después surgieron de este entendimiento y terminaron por salvarme a mí y a mi negocio. Aplicando la solución que se me ocurrió, mi empresa se volvió rentable de manera permanente casi de la noche a la mañana. Cuando publicamos este libro llevaba cuarenta y cinco (sí, cuarenta y cinco) trimestres consecutivos de distribuciones de ganancias para mí, el dueño del negocio. Esta solución fue la base del sistema Profit First (La Ganancia es Primero), el cual ayudó a miles de negocios a volverse rentables.






			Lo curioso es que la solución de tomar primero la ganancia para mi negocio es muy simple y estoy seguro de que no soy el primero que lo ha pensado. Sospecho que has tenido ideas similares. No se trata de encontrar la solución, seguro ya la tienes en la mente o alguien ya escribió un libro sobre eso. El truco es el momento. Aplicar la solución correcta en el momento incorrecto genera poca ganancia y mucha frustración. La clave es aplicar la solución correcta en el momento correcto de la evolución de tu compañía. La clave es saber qué paso sigue.






			En los últimos doce años me dediqué al estudio de los negocios y el emprendimiento. Llevo casi tres décadas viviendo los negocios en carne propia. Entendí que todos los dueños de empresas luchan en todos los niveles. Muy pocos logran sus grandes planes de ingresos o de cambiar el mundo. Y los pocos que lo logran parece que al final terminan perdiendo el camino en algún momento. Esto no se debe a una falta de experiencia, recurso o dinero (las tres respuestas más comunes a la pregunta ¿por qué un negocio falla?). El mayor problema que tienen los dueños de negocios es que no saben cuál es su mayor problema. Lo repetiré para las personas de atrás:






			El mayor problema de los empresarios es que no saben cuál es su mayor problema.






			Aseguramos que no porque cada problema parece ser el gran problema: un incendio que debe apagarse antes de convertirse en un infierno. Sospecho que en este momento sientes lo mismo por tu negocio. O piensas que sabes de manera exacta lo que necesitas arreglar, eso que, si sólo pudieras resolverlo, harías que por fin todo funcionara. Échalo, quizá tienes una lista con todas esas cosas que debes abordar para lograr (por fin) los objetivos que te has planteado. Hasta puedes creer que la solución sólo es seguir trabajando (no lo es). Pero incluso cuando logras manejar un problema con éxito (es más, todos los problemas), no parece que tu negocio avance a lo grande.






			En el pasado muchas veces caí en la trampa de arreglar cualquier problema que se me presentara. Ya fuera que estuviera salvando el día o sólo tratando de llevar mi compañía al siguiente nivel, corría como loco entre los problemas aparentes. Ya sabes, las cosas obvias, las ruedas chirriantes… Porque (y sé que entiendes esto) en cualquier momento siempre hay un montón de problemas que requieren tu atención. Entonces, confiando en mis instintos, sólo elegía el que parecía más urgente y me concentraba en él. En este proceso de atender los problemas aparentes estaba ignorando el más impactante. Todo esto resultó en una carrera continua de solución de problemas y aun así mi negocio estaba atascado.






			A veces (raro, pero a veces) resuelves un problema y tu negocio da un salto hacia adelante. Fiu. Qué alivio. Ves movimiento positivo. En ese instante el futuro se ve tan brillante que sacas la sombrilla (de oro). Todo es perfecto… hasta que no lo es.






			Antes de que te des cuenta, tu negocio se tambalea y vuelve a tener problemas. Por eso este resultado es peor porque probar el éxito sólo para quedar atascado otra vez no sólo es frustrante, también es costoso y desmoralizador. Llamo a esto la trampa de la supervivencia. Por desgracia, he descubierto que es la situación más común en la que se encuentran los empresarios. Realizan las acciones necesarias (muchas veces en pánico) para mantener el negocio vivo hoy y luego repiten el patrón mañana… y pasado mañana… El objetivo de cada día sólo es sobrevivir ese día.






			La trampa de la supervivencia se manifiesta de muchas formas diferentes. Si ya leíste mis libros anteriores, seguro te suena familiar. Cuando la falta de flujo de efectivo aparece en nuestro negocio a menudo arrojamos los pesos restantes a los problemas y oportunidades inmediatos, con la esperanza de que, como resultado, las ganancias se materialicen mágicamente. Cuando se trata de nuestro tiempo nos sobreexigimos y agotamos a nuestra gente al trabajar jornadas más largas, apagando incendios y persiguiendo objetivos trimestrales arbitrarios en lugar de construir sistemas sostenibles. Y cuando se trata de arreglar el negocio nos descubrimos parchando los problemas obvios, sólo para preguntarnos por qué siguen pasando una y otra vez.






			Si este ciclo te parece demasiado real y te preguntas si será posible salir de él… anímate. Los empresarios son solucionadores naturales de problemas. Eres un solucionador de problemas. No pusiste en marcha un negocio sin serlo. Así que tu compañía no se está retrasando porque estás frente a un problema sin solución. Puedes arreglar cualquier cosa que te detenga… siempre y cuando descubras qué necesitas arreglar y en qué orden.






			Puedes hacer avanzar tu negocio en grandes pasos y en poco tiempo. La visión de tu negocio puede convertirse en realidad. Y lo hará cuando descubras cuál es tu gran problema en este momento y te dediques a arreglarlo.






			No puedes salir del bosque sólo por instinto






			Amanda Eller quiso caminar entre el bosque hawaiano, pero terminó perdida durante diecisiete días, aferrándose a la vida. Su plan era dar una caminata de cinco kilómetros. En un punto se sentó en un tronco para meditar. Cuando terminó quiso regresar a su auto, pero estaba desorientada y no sabía qué camino tomar.






			“Tengo un fuerte sentido de orientación interna o como quieran llamarlo, una vocecita, un espíritu, cada quien tiene un nombre diferente para él”, dijo a los reporteros después de que un equipo de rescate la encontró. Pues resulta que su guía interna parece que se descompuso ese día. Y siguió fallándole durante dieciséis días consecutivos. Probó un camino, luego otro. Incluso terminó en un camino que no era de humanos, sino de jabalíes. Síp. Leíste bien. Su guía interna la llevó por un camino de jabalíes. Ya sabes, esas bestias mitad cerdo salvaje, mitad minirrinoceronte que intentan empalarte si las miras de forma incorrecta. Ese camino de jabalí.






			Cuando los rescatistas encontraron a Eller, estaba herida de gravedad (no por un jabalí, lo cual fue una suerte), apenas podía moverse y había perdido la esperanza de ser hallada. Estaba a unos cuantos kilómetros de su auto.






			¿Qué la hubiera ayudado a encontrar el camino de regreso? Tiempo después admitió que fue irresponsable y que debió llevar su celular y agua. Tampoco traía brújula en caso de que la batería del celular se acabara o no pudiera encontrar señal para usar la aplicación de mapas en su celular. La magia de una brújula es que no necesitas baterías, cargadores de teléfono o GPS, funciona en casi cualquier condición meteorológica y está lista para orientarte las veinticuatro horas, siempre que la necesites. Si Amanda hubiera traído una básica, una simple, de bolsillo, sin campanas ni silbatos (y supiera cómo usarla), habría llegado a casa sana y salva y a tiempo para cenar.






			Siempre he sido un gran creyente de trabajar con mi naturaleza humana para lograr un objetivo, en vez de tratar de cambiar mi forma de ser. ¿Por qué ir por el camino largo? ¿Por qué tomar una desviación de diecisiete días que amenaza tu vida a través del bosque? Por eso diseñé el sistema Profit First para trabajar con la tendencia natural para manejar los negocios por medio de cuentas bancarias. Antes gastaba todo lo que tenía, basado en cuánto efectivo había metido al banco ese día (aun cuando sabía que debía reservar una parte para impuestos o la compra de un gran equipo). Siempre intentaba no gastar mi saldo bancario, pero era un juego de voluntades. Y casi siempre perdía. Sólo al asignar mis ingresos en cuentas como utilidades, impuestos y otras, me aseguré de que, aun cuando gastaba en gastos operativos, seguía teniendo dinero para todo lo demás, en especial ganancias.






			Entonces, lo que de verdad necesitamos son sistemas que funcionen con nuestras tendencias naturales. Puedes seguir usando tu instinto para explorar un terreno, pero una brújula asegurará que tus instintos te guíen en la dirección correcta. De la misma manera, Un Paso a la Vez es un sistema simple que funciona como una brújula para tu negocio. Cuando lo aplico siempre me señala en la dirección que debo ir y uso mis instintos para abordar el terreno inmediato. Y tú también lo harás.






			Orientar tu negocio empieza con lo que ves como una barrera en el camino hacia adelante de tu empresa y, entonces, con cuatro simples pasos te enfocas en la dirección que debes seguir (es decir, el problema que necesitas resolver).






			La pirámide de necesidades de los negocios






			Quizá has escuchado la creencia común de que las acciones para impulsar el crecimiento están determinadas por el nivel de ingresos de tu negocio. Por ejemplo, dicen que cuando logras 250 mil dólares en ingresos anuales seguro necesitas un empleado de tiempo completo. Cuando llegas a un millón de dólares necesitas dominar la especialización del nicho. A los 5 millones debes construir una caja fuerte con efectivo. Cuando alcanzas los 10 millones los sistemas son todo. Entiendo este pensamiento, y aunque estas guías a veces se aplican, no tienen mucho sentido en nuestros días.






			Por sí solos, los ingresos no son un marcador confiable para el crecimiento saludable del negocio. Una empresa que genera 250 mil dólares de ingresos anuales puede tener más éxito que una que genere 250 millones.1 De hecho, una compañía pequeña puede brindar más alegría a los propietarios, tener un mayor porcentaje de ganancias, ser más eficiente, tener un mayor impacto en su industria y comunidad, y crear un legado notable que supere con creces a una empresa que tiene cien veces más ventas.






			El viejo modelo de etapas comerciales vinculadas a los ingresos es una perspectiva demasiado estrecha para las empresas modernas. En parte, también está arraigado por el ego. ¿Por qué queremos construir un negocio multimillonario? ¿Es porque ese número alimentará objetivos personales y profesionales predeterminados? ¿O es porque queremos ser capaces de decir que construimos un negocio multimillonario? Necesitamos ser honestos con nosotros y admitir que nuestros objetivos de ingresos muchas veces son arbitrarios y a veces (sólo a veces) basados en la necesidad de escuchar a nuestros amigos decir: “¡Qué fuerte! ¡Eso es muy impresionante!” (O cualquier cosa que tus amigos raros digan.)






			Creo que hay un mejor modelo para ayudar a iluminar las estrategias comerciales correctas y es posible que ya lo conozcas. En 1943 Abraham Maslow identificó lo que ahora se conoce como la pirámide de Maslow o jerarquía de necesidades de Maslow. La presentó por primera vez en un artículo titulado “A Theory of Human Motivation” (Una teoría de la motivación humana). La teoría de Maslow establece que hay cinco categorías de necesidad humana. Desde las más básicas y esenciales para la supervivencia hasta las más altas necesidades de felicidad y realización. Las cinco categorías son:






			

					
Fisiológicas: Son las más críticas para la supervivencia humana, incluye necesidades como aire, comida, agua, refugio, sexo y descanso.


					
Seguridad: En este segundo nivel los humanos se concentran en un ambiente seguro y protegido, salud y seguridad financiera.


					
Pertenencia: Al subir al tercer nivel buscamos amor, amistad, comunidad, familia e intimidad.


					
Estima: En el cuarto nivel los humanos se centran en la confianza, autoestima, logro y respeto.


					
Autorrealización: En el quinto nivel, el más alto, los humanos tienen sed de moralidad, creatividad, autoexpresión y ayudar a otros a lograr la autorrealización. Maslow afirmó que en este nivel nos damos cuenta de todo nuestro potencial.


			






			Sé que eres una lumbrera, así que, incluso si nunca has escuchado sobre la pirámide de Maslow, seguro te darás cuenta de que, para lograr algo más alto de la lista, primero debemos asegurarnos de cumplir nuestras necesidades de los niveles de abajo. Así, por ejemplo, antes de concentrarte en satisfacer tus necesidades de amor y pertenencia, primero necesitas lo básico: aire para respirar, hidratación, nutrición adecuada y un lugar seguro para dormir. Es bastante difícil trabajar en tu autorrealización si estás cansado y hambriento.
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			Figura 1. Pirámide de Maslow


			






			Incluso cuando los humanos tenemos cubiertas todas nuestras necesidades en la vida cotidiana, a veces nos encontramos en la base de la pirámide. Podrías sentirte autorrealizado mientras masticas una hamburguesa doble de queso con tocino… pero nada importaría en el segundo en que un pedazo de Angus se atora en tu tráquea. De pronto estarías forzado a lidiar con una de las necesidades más básicas: aire. Ya no se trata de contemplación intelectual. Ahora todo gira en torno a sacar ese pedazo de carne de tu garganta.






			Muy bien, ¿y eso qué tiene que ver con operar un negocio? Al observar la pirámide de Maslow me di cuenta de que había una correlación directa con el progreso empresarial: ¿qué impulsa tu negocio? ¿Qué mantiene a tu compañía atrapada? ¿Cómo arreglas los obstáculos en el camino para lograr los niveles más altos del éxito que tú (el empresario) defines? Todo está en la pirámide de Maslow, sólo con algunos ajustes y cambios para adaptarse a la dinámica de los negocios.






			Justo como afirmó Maslow, primero debemos satisfacer nuestras necesidades básicas antes de enfocarnos en niveles más avanzados como el amor, la pertenencia y la autorrealización. Del mismo modo, una empresa saludable primero debe atender las necesidades básicas de ventas, ganancias y orden antes de que el líder (tú) pueda concentrarse en objetivos más avanzados como impacto y legado. La clave para subir la pirámide es simple: satisfacer por completo el nivel actual de necesidades de tu negocio sin apresurar las demandas diarias aparentes, sin abordar las necesidades avanzadas antes que las básicas y, obvio, sin tratar de arreglar todo al mismo tiempo. Para hacerlo, usaremos lo que llamo la pirámide de necesidades de los negocios de Maslow (PNN).






			Empezando con lo más esencial, la pirámide se ve así:
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			Figura 2. La pirámide de necesidades de los negocios


			






			Dentro de cada nivel hay necesidades que se deben satisfacer de manera adecuada antes de concentrarte en el nivel superior. Así como todos los humanos necesitamos asegurar el agua y la comida antes de trabajar en nuestra autoestima, tu negocio primero debe enfocarse en las necesidades básicas.






			Tras tres años de investigar y practicar (y estrellar la cabeza contra la pared varias veces), identifiqué cinco necesidades básicas dentro de cada nivel de la PNN. Los enlisto a continuación. Profundizaremos en cada uno en los capítulos 3 al 8.






			Ventas






			En este nivel básico el negocio se debe enfocar en generar dinero en efectivo. Así como los humanos no pueden sobrevivir sin oxígeno, alimentos y agua, si no tienes ventas, tu empresa no sobrevivirá mucho. ¡Cómo te explico! Sin ventas, ni siquiera tienes un negocio. Abordar las cinco necesidades de VENTAS asegura que tu base funcione bien y pueda soportar el siguiente nivel: GANANCIAS.






			He aquí las cinco necesidades básicas y sus preguntas correspondientes para el nivel de VENTAS:






			

					
Congruencia con el estilo de vida: ¿Sabes cuál debe ser el rendimiento de ventas de la compañía para mantener tu comodidad personal?


					
Atracción de prospectos: ¿Atraes suficientes prospectos de calidad para respaldar las ventas que necesitas?


					
Conversión de clientes: ¿Conviertes suficientes prospectos en clientes para respaldar las ventas que necesitas?


					
Cumplir los compromisos: ¿Siempre le cumples al cliente lo que prometes?


					
Cobrar: ¿Tus clientes cumplen sus compromisos por completo?


			






			Ganancias






			En el nivel de GANANCIAS, el enfoque de la empresa se mueve hacia la creación de estabilidad. Aquí, las necesidades de nuestro negocio se alinean muy de cerca con las necesidades humanas de salud, estabilidad financiera, ambiente seguro y protegido. Ingresos masivos no significan mucho cuando no tienes ganancias, reservas de efectivo y estás ahogado en deudas. Cuando se satisfacen las cinco necesidades del nivel de GANANCIAS, te preparas para escalar tu negocio sin un colapso financiero.






			He aquí las cinco necesidades básicas y sus preguntas correspondientes para el nivel de GANANCIAS:






			

					
Erradicación de la deuda: ¿Eliminas tus deudas en vez de acumular más?


					
Márgenes saludables: ¿Tienes márgenes de ganancias saludables dentro de tus ofertas y todo el tiempo buscas formas de mejorarlos?


					
Frecuencia de transacción: Por lo general ¿tus clientes prefieren comprar contigo que con otras alternativas?


					
Apalancamiento positivo: Cuando te endeudas ¿es para generar una rentabilidad mayor y predecible?


					
Reservas de efectivo: ¿El negocio tiene suficientes reservas de dinero en efectivo para cubrir todos los gastos durante tres meses o más?


			






			Orden






			En este nivel, la atención se centra en la creación de eficiencia y las necesidades se relacionan con garantizar que todo funcione como un reloj. Con todas las necesidades de eficiencia organizacional satisfechas, tu negocio funcionará (y crecerá) sin importar quién esté en tu equipo. Incluso puede crecer sin ti, el dueño del negocio.






			He aquí las cinco necesidades básicas y sus preguntas correspondientes para el nivel de ORDEN:






			

					
Minimizar el esfuerzo desperdiciado: ¿Tienes un modelo permanente y funcional para reducir los cuellos de botella, ralentizaciones e ineficiencias?


					
Alineación de roles: ¿Los puestos y responsabilidades de las personas coinciden con sus talentos?


					
Delegar resultados: ¿La gente más cercana al problema tiene el poder de resolverlo?


					
Redundancia de personas clave: ¿Tu negocio está diseñado para funcionar sin los empleados principales?


					
Buena reputación: En tu industria ¿te reconocen por ser el mejor en lo que haces?


			






			Impacto






			Ahora el enfoque está en crear transformación. Muchos negocios nunca abordan las necesidades de este nivel de manera adecuada porque no saben que existe este nivel o de qué se trata. Cuando pensamos en el impacto, pensamos en cómo nuestro negocio impacta al mundo. Pero las necesidades que abordamos en este nivel se relacionan con la transformación del cliente y la forma en que tu empresa se alinea con el personal, proveedores y comunidad, no con el resto del mundo.






			He aquí las cinco necesidades básicas y sus preguntas correspondientes para el nivel de IMPACTO:






			

					
Orientación de transformación: ¿Tu negocio beneficia a los clientes a través de una transformación, más allá de la transacción?


					
Motivación de la misión: ¿Todos los empleados (incluyendo a los líderes) están más motivados por cumplir la misión que por sus puestos individuales?


					
Alineación de sueños: ¿Los sueños individuales se alinean con la gran visión del negocio?


					
Retroalimentación: ¿Tu gente, clientes y comunidad se sienten empoderados para dar retroalimentación crítica y halagadora?


					
Red complementaria: ¿Tu negocio colabora con proveedores (incluyendo competidores) que atienden a los mismos clientes para mejorar sus experiencias?


			






			Legado






			En este nivel, el más alto, el enfoque está en la creación de permanencia. Debes satisfacer necesidades específicas para asegurar que tu negocio y su impacto seguirán vivos después de ti. Si quieres que tu negocio siga prosperando para las generaciones venideras, considera las siguientes preguntas, como cuál es tu visión a largo plazo y cómo tu negocio se adaptará a los cambios de la industria, de la demanda de consumo y del mundo.






			He aquí las cinco necesidades básicas y sus preguntas correspondientes para el nivel de LEGADO:






			

					
Seguimiento de la comunidad: ¿Tus clientes defienden, apoyan y ayudan al negocio de manera entusiasta?


					
Transición intencional del liderazgo: ¿Hay un plan para que el liderazgo cambie y se mantenga fresco?


					
Promotores con la camiseta puesta: ¿La organización es promovida por personas (dentro y fuera del negocio) que no necesitan dirección?


					
Dinámica trimestral: ¿Tu negocio tiene una visión clara de su futuro y, dinámicamente, se ajusta de forma trimestral para que dicha visión se haga realidad?


					
Adaptación continua: ¿El negocio está diseñado para adaptarse y mejorar de manera constante, incluyendo encontrar formas de hacerlo?


			






			Para ser claros, los niveles de la PNN no representan etapas de crecimiento en el negocio. Son niveles de necesidades. Tu negocio no subirá la pirámide de manera lineal, sino que se moverá hacia arriba y hacia abajo conforme avance. Como al construir y renovar estructuras, no sólo subes. Vuelves a la base y apuntalas para construir más alto. Así, por ejemplo, aunque estés lidiando con una necesidad del nivel de VENTAS, no significa que tu compañía siga en la etapa de VENTAS. Sólo estás fortaleciendo los cimientos.






			Estoy seguro de que piensas: Quizá esa lista funciona para tu negocio, pero el mío es diferente. Claro, tu empresa puede tener necesidades adicionales. Aunque esta lista no es exhaustiva, se necesita cada una de las necesidades básicas en todos los niveles para que un negocio sea saludable y prospere. Si tienes una necesidad que no está enlistada en la PNN, escríbela y guárdala para después. Te pido que confíes en el proceso y en esta ronda te enfoques en los cinco elementos esenciales de cada nivel de la PNN.






			La mayoría de los empresarios intenta dominar todo al mismo tiempo. Fue mi modus operandi durante años. Intenté de manera simultánea tener impacto, ganar mucho dinero, trabajar cuando quisiera, crear un legado y tener montones de clientes. El problema es que priorizar todo al mismo tiempo significa que nada es prioridad. Igual que en la pirámide de Maslow, todos los elementos están en juego todo el tiempo. Pero sólo puedes concentrar tu energía en resolver un problema (dentro de un nivel) a la vez. La regla de oro es siempre satisfacer la necesidad más esencial (la más cercana a la base), antes de abordar una necesidad superior.
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			LAS 5 NECESIDADES BÁSICAS DE VENTAS:






				

					Congruencia con el estilo de vida


					Atracción de prospectos


					Conversión de clientes


					Cumplir con los compromisos 


					Cobrar


				


				



LAS 5 NECESIDADES BÁSICAS DE GANANCIAS:






				

					Erradicación de la deuda


					Márgenes saludables


					Frecuencia de transacción


					Apalancamiento positivo


					Reservas de efectivo


				


				



LAS 5 NECESIDADES BÁSICAS DE ORDEN:






				

					Minimizar el esfuerzo desperdiciado


					Alineación de roles


					Delegar resultados


					Redundancia de personas claves


					Buena reputación


				


				



LAS 5 NECESIDADES BÁSICAS DE IMPACTO:






				

					Orientación de transformación


					Motivación de la misión


					Alineación de sueños


					Retroalimentación


					Red complementaria


				


				



LAS 5 NECESIDADES BÁSICAS DE LEGADO:






				

					Seguimiento de la comunidad


					Transición intencional del liderazgo


					Promotores con la camiseta puesta


					Dinámica trimestral


					Adaptación continua


				






				Figura 3. La PNN con las cinco necesidades básicas de cada nivel






				Digamos que tienes un flujo constante de ventas y esto apoya los objetivos que has establecido con claridad. Si esto es cierto, entonces tu negocio logró el equivalente a respirar. El siguiente nivel es GANANCIAS, que se traduce en seguridad y protección. Si alguien trata de robarte y te apunta con un cuchillo, no te preocupas por respirar (VENTAS), te preocupa escapar del peligro. Pero si de repente el tipo y tú quedan atrapados en una habitación sin oxígeno (VENTAS), ambos se enfocarán en la necesidad más urgente: encontrar aire para respirar.






			De manera instintiva estás programado para encontrar el aire que necesitas para respirar, el agua y la comida para sobrevivir y evitar el peligro. Pero, de hecho, para los empresarios la solución a nuestros problemas de negocios no es instintiva. El negocio es una entidad propia, así que no tiene disparadores biológicos que te digan que tiene hambre, sed o necesita un abrazo porque está triste. Pensamos que estamos conectados a nuestra empresa así (pero no lo estamos). Por eso confiamos en nuestro instinto y tomamos las decisiones que nos parecen apropiadas para crecer.






			Si te descubres caminando por un callejón oscuro y no se siente bien, es tu instinto indicando que algo anda mal. Te sugiero que des la vuelta rápido y encuentres otra forma de llegar a tu destino, porque si no, podrías terminar en el hospital. Tus sentidos (ver, oler, escuchar) están conectados con tu cerebro de manera directa, esto le da información inmediata y útil. Aunque estamos conectados con nuestro cuerpo, no estamos conectados con nuestros negocios, y esto plantea un problema. Los instintos salvan vidas, pero ¿negocios? No mucho.






			La cosa es que todos creemos que tenemos buenos instintos comerciales (que podemos confiar en la corazonada para ayudarnos a tomar buenas decisiones). Pero muchas veces terminamos como Amanda Eller, caminando por un sendero de jabalíes, buscando la salida. Estamos arreglando la cosa incorrecta en el momento incorrecto. La solución más instintiva y común que usan los empresarios es: vender más. Por ejemplo, un negocio puede tener ventas constantes, pero no ser rentable. En vez de resolver el nivel de GANANCIAS, tratamos de vender más, creyendo que más VENTAS (el nivel más básico) arreglará el nivel de GANANCIAS. Para la pirámide de Maslow, esto es igual a quedar atrapado en una pelea (nivel de seguridad) y jadear por aire para protegernos (nivel fisiológico). No tiene sentido. Aunque, biológicamente hablando, tendríamos una respuesta de lucha o huida, como no estamos conectados a nuestro negocio de manera instintiva, jadeamos por aire mientras nos golpean la cara, de forma repetida. Otras veces, un negocio es incapaz de entregar a tiempo y como lo prometió, esto crea un problema en el nivel de ORDEN. Aun así, el instinto del dueño es vender más, aumentar los ingresos y esperar que de alguna forma se arreglen las operaciones comerciales. Esto no pasa y no pasará.






			Estos métodos que confían en el instinto para crecer un negocio a menudo impiden el éxito. Algunas compañías son exitosas no por el empresario a cargo, sino a pesar de él. Sin una estrategia específica y respetable para el crecimiento, su éxito es más como una lotería que como un plan arquitectónico.






			Necesitamos una brújula. Algo que podamos usar para verificar nuestros instintos y asegurarnos de que nos estamos moviendo hacia el norte. Justo eso hará la PNN para ti.






			Lo que creemos puede no ser cierto






			Hace poco quedé fascinado con la historia de la maldición de la Casa Winchester, una mansión victoriana con más de ciento sesenta habitaciones en San José, California. En cuanto leí sobre este lugar, compré un boleto de avión a San José, recorrí la extraña estructura y descubrí una rara similitud con el típico viaje del empresario.






			Cuando el esposo de Sarah Winchester murió de tuberculosis en 1881, le dejó una fortuna equivalente a más de 500 millones de dólares actuales. William Winchester era un magnate de las armas y heredero de la compañía Winchester Repeating Arms Company. La leyenda cuenta que Sarah se creía perseguida por los fantasmas de las personas asesinadas con rifles Winchester y que necesitaba construir más habitaciones para satisfacer a los espíritus malignos que la asechaban y esconderse de ellos.






			Sarah se mudó a California, compró una casa de campo con dos pisos y ocho habitaciones y empezó a construir más… sin parar. Treinta y ocho años después, seguía construyendo.






			Sin pies ni cabeza, ni un arquitecto que la ayudara a planear, Sara agregó una recámara nueva tras otra. Según Miranda, del blog Spooky Little Halloween: “Sarah construía lo que quería, muchas veces dejaba una idea y construía alrededor de los errores que cometían sus trabajadores. Cada mañana se reunía con el maestro de obra para repasar sus planes (dibujados a mano) del trabajo de la jornada”. Sarah empezaba el día abordando el problema más aparente.






			No sé nada sobre ti, pero creo que Sarah necesitaba un plan arquitectónico (y un poco de terapia). Sólo creía en sus instintos y cada día trataba de descubrir cómo apaciguar o alejarse de los problemas (fantasmas) que veía.






			Con el tiempo, lo que una vez fue una casa de campo se convirtió en una mansión de siete pisos con más de ciento sesenta habitaciones (cuartos que construyó y nunca volvió a pisar). Puertas y ventanas se abrían a las paredes, muchas chimeneas no tenían conducto para sacar el humo y algunas escaleras no llevaban a ninguna parte.






			En 1906 el terremoto de San Francisco destruyó los tres pisos superiores y parte del cuarto. Las áreas dañadas no se restauraron, sino que se recogieron para construir otro lugar. Hoy, lo que queda de la Casa Winchester cubre más de dos mil metros cuadrados, tiene más de diez mil ventanas y seis cocinas. Es una de las casas más raras que he visto y el paraíso de un bicho raro (aquí entre nos, creo que vi a uno de tus amigos ahí). Busca en Google y compruébalo. Cuando lo hagas, piensa en tu negocio. Piensa en todas las decisiones que tomaste por instinto, como respuesta a un problema (un espíritu maligno), para contraatacar a un competidor (un espíritu más maligno) o sólo porque un experto te dijo. Piensa en todas esas habitaciones que construiste y quizá abandonaste tratando de aprovechar las oportunidades, resolver problemas o sólo porque no supiste qué más hacer.






			Tras el fallecimiento de Sarah Winchester, la construcción se detuvo de inmediato. Salió al mercado, pero la enorme mansión no era vendible. Nadie quería esa casa extraordinaria, compleja y confusa, además nadie tenía fondos suficientes o experiencia para arreglarla. Al final, un grupo de inversionistas la compró por unos cuantos dólares y la convirtió en una exhibición para buscadores de lo extraño y extremo. En última instancia, esa enorme estructura construida de manera constante durante casi cuarenta años… fue inútil (excepto como una ilustración perfecta de lo que te estoy diciendo).






			Si sólo confías en tu instinto en vez de analizar tu negocio, puedes terminar con chimeneas inútiles y escaleras a ninguna parte. O perdido en un bosque de Hawái. Por eso, como sé que eres una persona inteligente, te pido que renuncies a confiar sólo en el instinto… al menos el tiempo que tardes en leer este libro y en implementar los pasos. ¿Está bien? ¿Podemos chocarlas (virtualmente)? En otras palabras, sígueme la corriente.






			La PNN puede no ser tan mística como la sesión de espiritismo que hizo Harry Houdini en la Casa Winchester (historia real), pero pruébala. Puede salvar tu empresa y tu salud mental.






			






			He aquí un reto simple, pero poderoso: descubrí que la forma más efectiva de mejorar tu negocio es consignar o confiarle a otra persona tus intenciones de mejorar. Así que, aquí estoy, soy tu nuevo socio de responsabilidad. Envíame un correo electrónico a Mike@MikeMichalowicz.com con el asunto: “I’m doing FTN!”, en inglés, para que pueda encontrarlo rápido. Cuéntame por qué estás comprometido con el proceso de UPV y qué significará para ti cuando logres el sueño que tienes para tu negocio. Al documentar tu compromiso, tu probabilidad de cumplirlo se disparará. Además, será increíble para nosotros. ¡Hagámoslo!






			Como mencioné antes, preparé herramientas y recursos gratis y poderosos que complementan este libro. Visita FixThisNext.com ahora mismo para obtenerlos. Cuando visites el sitio, asegúrate de hacer la evaluación gratuita. Tienes una copia en español al final de este libro. Con ella identificarás qué paso debes dar ahora en tu negocio. ¡Y en sólo unos minutos!






			



			1 Por desgracia, conforme escribía esta sección, un buen amigo mío que tenía una compañía de 250 millones de dólares se declaró en quiebra. Los aplastó la incapacidad de entregar sus servicios tan rápido como necesitaba para mantener un flujo de efectivo saludable.
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