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DEDICATORIA


        Krista, Tyler, Adayla y Jake Michalowicz, gracias por brindarme un apoyo incondicional y dejarme dormir hasta tarde después de esas largas noches dedicadas a este proyecto.


        El éxito nunca es el resultado del esfuerzo de una sola persona. Nunca. Se necesita un equipo. Gracias equipo. Gracias de todo corazón.


        Patty Zanelli, Anjanette Harper, Mini Sankara, Matt Maher, Scott Bradley, Stephanie Cavataro, Howard Hirsch, Lauren Lombardo, Sean Moriarty, Lisa Mason, Mike Maddock, Zach Smith y todos los que ayudaron a que este libro fuera excelente. Gracias por tomar las piedras y hacer una escultura. Nunca dejará de sorprenderme lo mucho que puede lograr un pequeño grupo cuando está concentrado, implacable y apasionado.


        A todos: ¡hemos terminado por ahora, hasta que las masas pidan otro libro!


        (Si eres parte de las masas, por favor, no dudes en pedir otro libro).

      

    

  


  
    
      
        
Prólogo


        Todos me dijeron que debía conseguir un pez gordo para que escribiera el prólogo de mi libro. Resulta que mi libro es demasiado controvertido, directo y tal vez tenga una ligera dosis de humor escatológico… En otras palabras, no tiene prólogo.


        Pero soy un Emprendedor del Papel Higiénico (EPH), así que lo hice. Escribí mi propio prólogo, que es un curso intensivo sobre los atributos del emprendedor del papel higiénico, es decir, lo que debes encarnar si quieres ser una de las personas que triunfan en los negocios.


        Aquí están mis ocho atributos principales del EPH:


        1. El EPH cultiva una poderosa base de creencias: Un EPH sabe que el éxito está determinado casi al cien por ciento por sus creencias, no por su educación, medios o circunstancias. Cuando los EPH creen que lograrán una meta y la respaldan con una acción implacable y persistente, esta sucederá.


        2. El EPH tiene pasión: El EPH siempre, sin excepción, trabaja en su campo de pasión. Aunque la pasión no siempre sea evidente para los demás, sí lo es para él.


        3. El EPH se inclina hacia la acción prematura: Un EPH prefiere actuar en lugar de quedarse quieto en todo momento. Tomar medidas muy pronto puede agotarlo, pero es recompensado de forma inevitable por actuar antes de tiempo y no cuando ya es demasiado tarde.


        4. El EPH es muy bueno en muy poco: El EPH descubre sus contadas fortalezas y las explota al máximo. Todo lo que no domina lo delega o subcontrata.


        5. El EPH prioriza el ingenio sobre el dinero: El dinero puede actuar como una droga que disfraza tus problemas por un tiempo. También te permite cometer estupideces sin consecuencias dolorosas, por lo que te mantiene estúpido. El EPH reconoce que el dominio empresarial está determinado por el ingenio y la agudeza.


        6. El EPH domina un nicho: El EPH elige un mercado donde la competencia es débil o carece de los productos, servicios y valores que él puede ofrecer. Entonces, domina ese nicho.


        7. El EPH combina el enfoque a largo plazo con la acción a corto plazo: El EPH sabe con absoluta certeza cuál es su destino final, pero no tiene un plan detallado para alcanzarlo. En cambio, toma medidas a corto plazo (incrementos de noventa días) para lograr avances sustanciales. Después, reevalúa sus objetivos, crea planes para los próximos noventa días y los ejecuta.


        8. El EPH NO es normal: Los EPH toman riesgos. Son inusuales y a menudo rozan la locura. En definitiva, son diferentes. No se adhieren a reglas ni acatan las normas sociales. Rompen el statu quo de par en par.


        ¿Te ves en esta lista? Si es así o solo quieres hacerlo, este libro revolucionará tu mundo.

      

    

  


  
    
      
        
Introducción


        El mundo es más maleable de lo que crees
y está esperando que le des forma.
Bono


        Estoy cansado... cansado de los cientos, si no miles, de libros de negocios que solo tienen título y carecen de contenido. La mayoría de esos libros deberían resumirse en una o dos páginas de información valiosa. Los demás bien podrían usarse para limpiarse el trasero.


        No puedo decir cuántos empecé a leer y, en cuestión de minutos, me aburrí hasta que al final me di por vencido. Solo unos pocos libros de negocios son excepcionales y merecen ser leídos de principio a fin.


        Mi objetivo para El emprendedor del papel higiénico es ser diferente y mucho mejor que los tradicionales libros de negocios y la retórica desgastada de la escuela de posgrado, desde la primera palabra hasta la última. En este libro no encontrarás conceptos obsoletos ni “metodologías optimizadas de ejecución empresarial”. Este libro viene directo de las trincheras. He puesto todo mi esfuerzo, experiencia y recursos para convertir El emprendedor del papel higiénico en uno de los mejores. Tú decides si lo es.


        Este libro trata sobre ser realista, disipar a los detractores y darte una patada en el trasero para que te levantes y actúes.


        Cuanto menos tengas de un bien esencial, su valor incrementa y lo usas con sabiduría. Esto es cierto para todo: el amor, la comida, el dinero e incluso (o en especial) el papel higiénico. ¿Alguna vez has estado en el baño con los pantalones alrededor de los tobillos y, cuando te dispones a terminar, te percatas de que tienes muy poco papel higiénico? ¡No lo niegues! Sabes con exactitud de lo que estoy hablando. Tres hojas andrajosas de PH cuelgan del borde del rollo de cartón y se burlan de ti.


        Esta es una posición de mierda (sí, con todo el doble sentido). Solo tienes dos o tres opciones. Podrías pedir ayuda, lo cual es demasiado vergonzoso, pero es una opción. Por supuesto, podrías hacer el humilde y encorvado movimiento de la vergüenza y rezar para encontrar un rollo en algún lugar cercano. Eso es horrible, pero no deja de ser una posibilidad. La última opción, por lo general la mejor, es arreglártelas con lo que tienes. Y cuando aplicas tu mente emprendedora, con rapidez reconoces que tienes más de tres hojas.


        Aquí está el paso a paso. Vas con la última opción y decides arreglártelas. Seamos honestos, tienes fama de utilizar más de tres hojas. Debes ver qué más puedes... espera un minuto. ¡¡¡Ajá!!! ¡Sí! ¡El bote de basura! Como un maestro gimnasta que realiza una postura a dos manos sobre un caballo con arzones, te sostienes y estiras la pierna. Apenas… lo suficientemente… lejos. Con la pierna temblando por el esfuerzo, enganchas con precariedad los dedos del pie sobre el bote de la basura y empiezas a arrastrarlo hacia ti. “Ven con mamá. Ven con mamá”, repites una y otra vez en tu cabeza.


        Es hora de examinar el tesoro recién encontrado: un pañuelo para mocos usado. Bien, muy bien. Un cotonete. ¡Oh, qué barbaridad! Utilizable, si es necesario. Unas bolitas de algodón. Bien, se puede trabajar con eso. ¿Hilo dental? ¡De ninguna manera! Pintas tu raya con el hilo dental. Entonces, con tres hojas de PH, algunas bolas de algodón, un pañuelo usado y un cotonete, saldrás fresco como una lechuga, listo para enfrentar el mundo. Por supuesto, no repones el papel higiénico nuevo para el siguiente. ¡Que aprenda a las malas!


        La historia no termina ahí. La próxima vez que vayas al baño, verificarás el suministro de PH de inmediato. Con un suministro listo, rasgas el papel con mucho cuidado. Pero a las pocas semanas del “incidente”, vuelves a tus viejas costumbres de no comprobar si tienes todo lo necesario. Y, como era de esperarse, al poco tiempo te vuelves a encontrar con los pantalones en los tobillos y un rollo vacío, mientras rezas para no tener que recurrir al hilo dental esta vez.


        ¿Ves las increíbles lecciones empresariales en esta historia? En este momento tan desafiante y humano de todos, demostramos nuestra infinita capacidad para sacar “milagros” de la basura. Cuando levantarse e irse no es una opción, encontramos una manera de hacer el trabajo. Con tres hojas, algunos restos de basura y tal vez un tubo de cartón roto, lo imposible se vuelve muy posible.


        Es impresionante lo cuidadosos, reflexivos e innovadores que somos cuando nuestros suministros escasean. Pero también resulta desconcertante la rapidez con la que utilizamos y abusamos de nuestros recursos cuando sabemos que hay de sobra. El problema radica en cómo funciona nuestra mente. Cuando tenemos conocimiento de la abundancia en un caso específico (como un rollo completo de PH), transformamos esa realidad en la percepción errónea de que es un recurso infinito (por ejemplo, un suministro interminable de PH al alcance de la mano). Por lo tanto, desperdiciamos lo que tenemos. Peor aún, no comprobamos si se está acabando. Solo asumimos que estará allí. Nos sentamos, hacemos nuestras necesidades y luego estiramos la mano sin encontrar nada. ¡Maldición! Aquí vamos de nuevo.


        Ahora bien, ¿qué pasaría si cada vez que te sentaras descubrieras que solo quedan tres hojas de papel higiénico en el rollo? Cuando sabes que siempre tendrás recursos limitados, pronto desarrollas el hábito de ser muy cuidadoso con la limpieza en todo momento. Sin duda, te asegurarías de tener el bote de basura en tu regazo antes de empezar. Incluso podrías modificar tus hábitos para ahorrar lo que tienes, como hacer otras “paradas” antes de llegar a casa o ajustar tu alimentación, tal vez con más arroz o algo por el estilo. Tu forma de pensar, tu enfoque y tus acciones cambiarían al prever que dispondrás de menos recursos con los cuales trabajar (o limpiarte).


        Tu éxito depende por completo de tu capacidad para liberarte del único enfoque que todos los demás siguen, de cómo usas tu mente, de cómo administras tus recursos críticos y de la firmeza con la que actúas para lograr lo “imposible” con muy pocos recursos tradicionales. Tu éxito no está determinado por rendirte y esperar un rollo extra, sino por aprovechar lo que tienes. Las personas que eligen dominar este conocimiento y explotarlo en sus negocios son los pocos, los orgullosos, ¡los emprendedores del papel higiénico!


        El emprendedor del papel higiénico no es para gente de pensamiento común


        El emprendedor del papel higiénico no es para los débiles de corazón o para aquellos con un colon irritable. Este libro está dirigido a quienes buscan el éxito empresarial, conscientes de que el camino será difícil, pero tienen las agallas para perseverar. No es para aspirantes y conversadores. Tampoco es para las personas que estén dispuestas a “probar” nuevas ideas solo para identificar todos los “problemas” y demostrar que tenían razón desde el principio. Tú sabes a la perfección si eres uno de ellos. Y este libro, en definitiva, no es para quienes piensan que una sola obra o una serie de materiales los llevará de la pobreza a la riqueza.


        Este libro es para personas que quieren desafiar el statu quo, que aprovecharán las lecciones aprendidas para explotar sus fortalezas y lo darán todo en el proceso. Más importante aún, está dirigido a aquellos que asumen la plena responsabilidad de su éxito o fracaso. En los negocios, el éxito no se basa en tener razón, sino en estar comprometido. Entonces, ¿quieres tener razón o quieres tener éxito? Yo elijo el éxito.


        Tu éxito depende de ti


        La seguridad de una carrera de por vida en una gran empresa se extinguió hace mucho tiempo, junto con el último suspiro de muerte de Enron. Hoy, la seguridad, la diversión y todas las recompensas se encuentran en el emprendimiento. Piénsalo: no puedes confiar ni depender de nadie más que de ti mismo. Y apuesto a que ya posees todas las habilidades necesarias para empezar; es probable que solo requieras ser más consciente de lo que ya tienes, así como una ligera patada en el trasero. Ese es mi trabajo.


        Es hora de que escuches la verdad, sin tonterías endulzadas ni fórmulas para el éxito inmediato. Lanzar y construir una empresa es demasiado difícil. Es aterrador, consume tiempo, es frustrante y, a veces, agotador. Y, siendo honestos, podrías estropearlo todo y acabar en la ruina financiera. Pero es poco probable que esto ocurra si te comprometes de manera implacable con tu éxito. Si explotas tus fortalezas, puedes crear una compañía que alimente tu billetera y tu alma, una empresa que te emocione y te libere. Si tienes el destino, este libro es el mapa.


        Lo que no puedo hacer es viajar por ti. Debes estar dispuesto a probar algo nuevo, superar tus limitaciones percibidas y crecer. La responsabilidad de tu experiencia empresarial recae por completo sobre tus hombros. Quizás los sumisos hereden la tierra algún día, pero no prosperarán como empresarios.


        Después de crear tres empresas desde cero, asociarme en el lanzamiento de muchas otras e investigar cientos de startups, descubrí puntos en común en los lanzamientos exitosos, los cuales describo en este libro. Te lo diré desde el principio: esto no es un pensamiento convencional. Así que ignora lo que te dijeron en la escuela de negocios, olvida lo que crees saber sobre startups y deshazte de las ideas financieras de tu padre. Ha llegado una nueva generación de empresarios y emprendedores, y es hora de adoptar un nuevo modus operandi.


        ¿Estás listo para salir del nido?

      

    

  


  
    
      
        
Mi historia en tres hojas de papel


        Facebook, Google y YouTube alcanzaron un éxito increíble en menos tiempo del que tardas en decir “mierda”. Estas empresas ahora valen cientos de millones, miles de millones o cientos de miles de millones. Lo más sorprendente es que sus fundadores tenían veintitantos años cuando comenzaron y lograron amasar fortunas. ¡Mierda! Su éxito es asombroso y por eso captan la mayor parte de la atención mediática. Son aclamados como lo mejor de lo mejor y la base de la nueva economía.


        Mi experiencia fue diferente. Muy diferente. Y la principal diferencia entre mi historia y la de los “Empresarios Favoritos de los Medios” (EFM) radica en cómo lanzamos y construimos nuestros negocios. Pero ya hablaremos de todo eso más adelante. Los éxitos de los emprendedores del papel higiénico rara vez se mencionan y mucho menos se anuncian en los medios. No obstante, son esos empresarios “cotidianos” quienes, paso a paso, crean empresas asombrosas y alcanzan resultados notables.


        Google no es “real” en el sentido de que no representa una experiencia común. Sin embargo, su éxito puede replicarse en tu negocio si en verdad lo crees (después hablaré sobre esto). Aun así, Google no debe verse como el camino hacia el éxito, sino como un camino.


        Existen muchos otros caminos recorridos por personas conocidas y desconocidas. Estos son los caminos de los EPH. Algunos son muy famosos, como Bill Hewlett y David Packard, quienes iniciaron su compañía con 538 dólares y un taller en un garaje, lo que hoy ha dado lugar a un conglomerado de cien mil millones de dólares. Otros son menos conocidos, como Brian Scudamore de 1-800-GOT-JUNK?, quien convirtió un sueño veraniego en un negocio de recolección de basura que ahora genera cerca de 200 millones de dólares en ingresos. Dave Packard, Bill Hewlett y Brian Scudamore son todos emprendedores del papel higiénico. Yo también. Y espero que tú también.


        Estoy aquí para contarte sus historias, las de otros empresarios y las lecciones que aprendieron. Te compartiré el verdadero significado de un emprendimiento exitoso. Está repleto de fracasos, empapado de progreso, empañado por errores y salpicado de logros importantes.


        Entonces, ¿quién soy yo para hablar de estos temas? Soy un emprendedor del papel higiénico. Mi viaje fue una lucha en las trincheras, pero aprendí a superarlo y a triunfar en grande. A veces divertida y otras difícil, mi aventura empresarial ha estado lejos de ser glamorosa. Incluso mudé a mi esposa e hijo a una residencia de jubilados para ahorrar dinero. Créeme, no hay nada glamoroso allí, a menos que disfrutes del shuffleboard y los ancianos con olores extraños.


        Y me he encontrado tirado sobre la taza del inodoro una o dos veces. He trabajado 48 horas seguidas porque no tenía otra opción y llegué a dormir en las salas de conferencias de los clientes para ahorrarme el hotel. Y mientras escribo estas líneas, estoy sentado en un escritorio usado que rescaté para ahorrar dinero, a pesar de que tengo más que suficiente para darme el gusto de hacer un viaje a Office Depot y comprar uno nuevo. Lo más probable es que tu camino se parezca más al mío que al de Mark Zuckerberg de Facebook. Pero quiero que sepas que el éxito se puede alcanzar por cualquier ruta. No es necesario tener un “rollo completo” para salir victorioso; puedes hacerlo con solo tres hojas de papel higiénico. Y no importa qué camino elijas, debes hacerlo con creencias sólidas, concentración absoluta y mucho esfuerzo.


        Aquí tienes un vistazo rápido a mi historia de tres hojas comparada con la de los EFM:


[image: img-21]


        Entonces, ¿cuáles son mis éxitos? Tengo la lista de logros obligatorios, pero lo más importante es que descubrí mi pasión y ¡la estoy viviendo! Me encanta lanzar nuevas empresas, volverlas geniales y lograr en poco tiempo. Siento una afinidad especial por los desvalidos, los héroes anónimos y las personas comprometidas con sus objetivos, aunque no siempre cuenten con una oportunidad justa. Me encanta ayudar a la gente a igualar las probabilidades y mostrarles cómo explotar sus fortalezas naturales para que puedan salir al mundo y patear traseros. La vocación de mi vida consiste en trabajar mano a mano con empresarios primerizos para transformar sus ideas hasta convertirlos en líderes de la industria. Me encanta hacer esto. Como resultado, soy muy feliz, me gano la vida de forma estupenda y me siento lleno de energía de manera constante. He conseguido salud, riqueza y felicidad al mismo tiempo. Para mí, ese es mi mayor éxito. ¿Cuál será el tuyo?


        Mi lista de logros obligatorios


        En caso de que no quieras buscarme en Google, aquí están los aspectos más destacados de mi currículum:


        Empecé mi primer negocio, una empresa de integración informática, a los 24 años. El 31 de diciembre de 2002, la vendí mediante una transacción privada. Hoy en día, sigue siendo próspera.


        El 1 de enero de 2003, comencé una nueva empresa. Sí, al día siguiente. En tres años, adquirió prominencia a nivel nacional y fue adquirida por una gran empresa pública en 2006.


        En el verano de 2005, fundé mi tercera empresa, Obsidian Launch. El nombre y el concepto preliminar eran diferentes en aquel entonces. Cambiaron porque me tomé el tiempo para mirar de manera introspectiva, descubrir lo que en realidad me apasionaba y construir poco a poco el concepto en torno a mis intereses y objetivos de vida. Aunque mis compañías anteriores fueron muy exitosas, se basaban en ideas atractivas para el mercado, pero no explotaban mi talento ni mi pasión al máximo. Mi última empresa cubre todo eso, así que me siento pleno.


        He seguido el camino del emprendedor del papel higiénico, al principio sin querer y sin darme cuenta, pero con el tiempo de forma deliberada y con mayor concentración. A lo largo de este viaje, valoré mis creencias, descubrí y exploté mis fortalezas, y lo más importante, nunca dejé de avanzar, incluso en los momentos más difíciles. ¿Los resultados?


        Además de haber vendido dos empresas por mucho dinero en efectivo:


        • Ahora participo en el lanzamiento de una nueva empresa alrededor de cada cuatro semanas.


        • Soy un invitado recurrente en The Big Idea con Donny Deutsch, entre otros programas de televisión.


        • He recibido múltiples premios para empresarios, incluido el Young Entrepreneur of the Year Award de la SBA.


        • Me han entrevistado en múltiples medios de comunicación estadounidenses.


        • He dado conferencias en algunas de las universidades más prestigiosas de Estados Unidos. Y eso que saqué un promedio de 8 en Virginia Tech, ¡imagínate!


        • Soy el autor de este libro y tengo la intención de escribir muchos más.


        • Y lo más importante: ¡sigo aumentando con rapidez los ingresos y las ganancias de todas mis empresas!


        Mi objetivo no es ser un fanfarrón, sino señalar que, si yo he logrado esto, tú también eres capaz de hacerlo. Además, asegúrate de no confundir la exposición en los medios con ser un empresario favorito de los medios. La exposición en los medios es grandiosa, te sugiero de manera encarecida que la busques, como lo hago yo. Sin embargo, ser un EFM es distinto a la mera exposición; se trata más de los éxitos repentinos que de verdad se logran de la noche a la mañana. Los EFM, sin duda, tienen razones para estar orgullosos, pero no deberían ser percibidos como un grupo exclusivo.


        Tú también puedes alcanzar el éxito si así lo decides. Tu éxito “de la noche a la mañana” tal vez tome tiempo. En última instancia, puedes lograr cualquier objetivo que desees siempre y cuando sigas el camino del emprendedor del papel higiénico.


        Es evidente que yo no seguí el camino del EFM, pero la mayoría de los emprendedores y empresarios tampoco lo hacen. Lo más probable es que tú también inicies tu negocio con tres hojas, a la buena de Dios. Mi trabajo es ayudarte a tomar el control y evitar que dependas del azar. Tu trabajo es tener éxito con esas tres hojas.


        Empecemos, ¿de acuerdo?

      

    

  


  
    
      
        PRIMERA PARTE


        CREENCIAS


      

    

  


  
    
      
        Dios no tuvo tiempo de crear
a un don nadie, solo a un alguien.
Creo que Dios nos dio a cada uno talentos
que esperan rendir sus frutos.
Mary Kay Ash


        Al inicio de mis presentaciones, utilizo la vieja demostración de Jack Canfield, la del billete de cien dólares. Es algo parecido a esto:


        Pregunto: “¿Quién aquí quiere ser multimillonario?”. Una sala llena de manos se levanta. “¿Quién aquí es multimillonario?”. Las manos bajan. “¿Quién quiere tener un impacto positivo en este mundo?”. Las manos se levantan. “¿Quién lo ha logrado?”. Las manos bajan. “¿Quién quiere ser conocido por el bien que hizo?”. Manos arriba. “¿Quién ha logrado eso?”. Manos abajo.


        Después de explicar a los asistentes que todas esas aspiraciones son inspiradoras pero inalcanzables en ese momento, busco en mi bolsillo, saco un billete de cien dólares y lo sostengo en alto. Digo: “Esto es algo que todos podemos ver y de lo que podemos hablar. ¿Quién quiere este billete de cien dólares?”. Todas las manos se levantan. Vuelvo a preguntar: “¿Quién quiere el billete de cien dólares?”. Las manos permanecen en alto, acompañadas de miradas extrañas. La tercera vez que pregunto, obtengo la misma respuesta. Con frecuencia, se necesitan cuatro o cinco intentos antes de que una persona se levante con timidez de su silla, se acerque y, con cautela, tome el billete de cien dólares de mi mano. El resto del público se queda estupefacto.


        Cuando el sujeto de los cien dólares regresa a su asiento, realizamos una exploración de nuestras creencias. Aunque todos levantaron la mano para expresar que querían el dinero, sus creencias les impidieron tomarlo. Las creencias son siempre las mismas: “es un truco”, “es vergonzoso”, “solo lo guardarás”, “alguien más se lo merece”. Estas poderosas creencias limitantes mantienen a todos pegados al asiento, a pesar de que desean esos cien dólares.


        Pero esa persona, quizás impulsada por la frustración, decidió cambiar sus creencias. “Voy a intentarlo”, “¿qué es lo peor que puede pasar?”, “si es un truco, al menos se acabará”, “tal vez pueda aceptarlo”, “a lo mejor no es un truco, ¡voy por él ahora mismo!”.


        Lo único que se interpone entre el público y ese billete de cien dólares es el aire. No hay nada más, pero las fuerzas de sus creencias son tan poderosas que los inmovilizan. Me pregunto cuántos billetes de cien dólares y otras oportunidades pierden cada día a causa del miedo.


        Imagínate en esa presentación. Apuesto a que habrías levantado la mano como todos los demás para afirmar que querías o planeabas ser millonario. Pero, al igual que los demás, estoy seguro de que no te habrías acercado para tomar el dinero. Si no vas a levantarte de tu asiento para aceptar un billete de cien dólares, ¿qué te hace pensar que harás lo que sea para ganar cien millones? No lo harás.


        No puedes hacer nada si no tienes las creencias que lo respalden. No trates de engañarte y decir que será diferente cuando haya más en juego y que entonces harías lo necesario para ganar millones. Si no puedes conseguir los primeros cien dólares de tus futuros millones cuando te los agitan justo en la cara, ¿qué te hace pensar que actuarás diferente en los negocios? Si quieres tener éxito, necesitas destruir tus creencias limitantes y reemplazarlas por otras que te impulsen.


        Cuarenta y cinco minutos después de mi presentación, hago un resumen que se relaciona con la demostración de apertura. Les aseguro que puedo demostrar que, de hecho, todos han cambiado sus creencias. Vuelvo a meter la mano en el bolsillo y saco otro billete de cien dólares. Antes de que pueda decir una palabra, todos corren hacia mí y en un instante el dinero ha desaparecido. Ese es el poder de una creencia que te empodera. Tu éxito empresarial depende de ello.

      

    

  


  
    
      
        
Capítulo 1
La naturaleza llama


        Para tener éxito, primero debemos creer
que podemos tenerlo.
Michael Korda


        Dos grandes guerreros están a punto de luchar. Uno se ofreció de manera voluntaria, movido por su amor incondicional a su país; el otro solo recibió una generosa recompensa para pelear. ¿Por cuál apostarías?


        Apuesta siempre por quien sigue su vocación, no por el que lo hace por dinero. La persona que cumple su propósito y el deseo de su corazón se encargará de tu negocio tanto en los buenos tiempos como en los malos. Aquellos que siguen su pasión avanzarán sin vacilar durante los altibajos, incluso cuando otros se rindan. Estarán allí cuando los tipos pagados se vayan. Si intentas volverte rico con el próximo gran proyecto, pero no es tu pasión, el competidor que sí está comprometido te devorará y te escupirá. La pasión engendra perseverancia. Y la perseverancia engendra éxito.


        
          Consejo EPH


          El negocio. Si bien la propiedad unipersonal no ofrece la mejor protección legal, es una opción económica para comenzar, ya que no requiere costos iniciales. Hay tarifas asociadas con la creación de una S-Corp, C-Corp y una corporación de responsabilidad limitada (LLC). Por supuesto, a medida que tu negocio crezca y generes ingresos, deberás pagar impuestos como cualquier otra persona, y querrás incorporarte en el futuro. Consulta a un contador (no uno por el que pagues, sino un experto calificado de una universidad local) sobre los próximos pasos. Una LLC suele ser la opción más económica y eficaz de proceder.

        


        Responde al impulso


        Para lanzar un negocio dominante, primero debes identificar lo que anhelas. Me llevó años descubrirlo. Cuando empecé, tenía la creencia de que los empresarios debían enfocarse en lo que dominan, no en lo que desean. Sabía de las computadoras y me gustaba trabajar con ellas, así que lancé un negocio en ese campo. Pero no amaba las computadoras. Era mi vocación, no mi pasión. Mis dos primeros negocios tuvieron éxito, pero no porque me apasionara la tecnología. No comí, dormí ni respiré tecnología.


        Pero me encantaba el espíritu empresarial. Podía hablar de negocios todo el día, devorar revistas especializadas, asistir a cada seminario y aun así no conseguía calmar mi sed. Me tomó algunos años darme cuenta de lo que tuve frente a mis narices todo el tiempo: que me encantaba iniciar negocios. Cuando comprendí que mi verdadera pasión es el nacimiento y maduración de un negocio, supe el camino que seguiría mi futuro.


        No hace falta esperar años para identificar lo que te entusiasma. La clave es reflexionar y tomarse el tiempo ahora, en lugar de descubrirlo mediante prueba y error.


        ¿A qué te ofrecerías como voluntario solo por el amor que sientes por ello? ¿Qué actividades te generan más felicidad, energía y satisfacción? ¿Qué te hace perder la noción del tiempo, completar tareas casi sin esfuerzo y salir aún con más energía? Cuando hablas con amigos, ¿cuál es ese tema sobre el que puedes hablar y hablar hasta que ellos terminan poniendo los ojos en blanco? Responde estas preguntas y habrás encontrado el deseo de tu corazón. Y cuando hayas encontrado tu sed insaciable, tu pasión, habrás dado el paso más importante para lanzar una empresa que sobresaldrá.


        Quizás has tenido la idea fugaz de iniciar un negocio, o tal vez estás lleno de ideas y listo para lanzarte a toda velocidad. De cualquier manera, tu primer paso debe ser detenerte. No, no es un error. La mejor respuesta a una cascada de sueños hipotéticos es una respiración profunda que te invite a la reflexión. Un lanzamiento exitoso depende más de tus creencias y de ti que de cualquier otro aspecto. Comprometerte con un negocio sin conocerte a fondo es el sueño de un tonto. “Apostarlo todo” con una mala mano es un movimiento estúpido, al igual que lanzarte de cabeza en un negocio sin conocer las cartas que tienes en juego.


        Para iniciar el lanzamiento de tu empresa o para limpiar un comienzo mediocre, debes comenzar por descubrirte a ti mismo. Necesitas comprender y reconocer los deseos de tu corazón, tu forma de pensar y tus creencias. El liderazgo comienza con una profunda introspección. Necesitas aprender todo sobre lo que eres.


        Solo por un minuto, si no hubiera límites a lo posible, ¿qué imaginas que podría ofrecerte tu empresa emprendedora? Lo primero que viene a la mente de casi todo el mundo es la independencia financiera, y coincido con eso. Estoy por completo de acuerdo. Pero hay más, ¿no? ¿Qué pasaría si construir tu negocio te brindara satisfacción emocional y una profunda felicidad? ¿Y si tu empresa marcara una verdadera diferencia? ¿Y si despertaras cada mañana emocionado por trabajar? ¿Y si a la gente le encantara tu compañía? ¿Y si el mundo elogiara tu trabajo y consumiera con gusto lo que tienes para ofrecer?


        Ser dueño de un negocio NO se trata de trabajar hasta el cansancio para intentar sobrevivir. NO se trata de ganar toneladas de dinero a costa de sacrificar la vida. Se trata de maximizar la vida, de mejorar tu vida y la de los demás, lo cual, de manera nada irónica, también engorda tu bolsillo.


        El mejor ejemplo de propiedad empresarial y trabajo arduo proviene del empresario por excelencia Sam Walton, fundador de Wal-Mart. Walton fundó una compañía basada en un simple sueño y llegó a convertirse en uno de los hombres más ricos del mundo. ¿La lección? “Fracasé”. Esas son las palabras que, según se informa, Walton pronunció desde su lecho de muerte. A su juicio, era un fracaso: un multimillonario que apenas conocía a su hijo menor y estaba casado con una mujer que se quedaba con él por razones que nada tenían que ver con una relación satisfactoria.


        ¿Cuáles son las palabras finales que te gustaría pronunciar? Espero que sean palabras impregnadas de sentimientos de satisfacción, palabras que digan que viviste la vida al máximo, que superaste tus límites y construiste una empresa de la que estás orgulloso tanto por lo que lograste como por lo que ganaste.


        Si este es el tipo de éxito que deseas, puedes alcanzarlo. Todo empieza y termina contigo, no con el rumbo del mercado, ni con las últimas tendencias, ni con lo que piensas que los clientes quieren. Tu negocio comienza contigo.


        Antes, las empresas con grandes presupuestos podían salir al mercado con un producto de mierda. Si invertían lo suficiente en anuncios televisivos nocturnos y hacían afirmaciones grandiosas (aunque falsas) en las revistas, tenían garantizadas toneladas de clientes. Decepcionados, sí, pero clientes al fin y al cabo.


        Eso era antes. Ahora es diferente. Las empresas exitosas de hoy crecen porque de verdad son excepcionales. Ofrecen servicios y productos inigualables que se propagan de manera viral. Ya no basta con un gran presupuesto de marketing para atraer a una amplia clientela. Hoy necesitas ofrecer servicios y productos únicos. El marketing se hace de forma viral: en las carnes asadas de verano, en los foros de internet y en los blogs que nunca mueren. Es así de simple. Y para brindar lo mejor que puedas imaginar, debe provenir tanto de tu cabeza como de tu corazón. Cuando el negocio surge de tu alma, cuando tu empresa se trata de ti, se convierte en una fuerza formidable.


        Hace años, una importante corporación me invitó a hablar con un grupo de cuarenta especialistas en marketing que vendían seguros y trataban de entrar en el mercado de las pequeñas empresas. Querían aprender cómo “hablar” con el empresario. La presentación estaba programada para las 9 a. m., pero no pudimos comenzar hasta las 9:20 porque todos llegaron tarde.


        Comencé con la pregunta de quién se despertó esa mañana emocionado por ir a trabajar. Era claro que los pocos que levantaron la mano lo hicieron por postura política, no por sinceridad. Luego pregunté quién amaba tanto su trabajo que llegaba una hora antes, no por obligación sino por deseo propio. Todos se burlaron de mí. Entonces les expliqué que para esta reunión había llegado a las 7 a. m., solo para asegurarme de haber encontrado el edificio y estar listo para comenzar. Después, desayuné en el edificio de al lado y entré veinte minutos antes para prepararme.


        Con este ejemplo he explicado la diferencia entre un empresario impulsado por la pasión y una persona que solo tiene un trabajo. Cuando amamos lo que hacemos, lo realizamos a nuestro gusto y, como es natural, sobresalimos. Llegué temprano a la presentación no porque lo necesitara, sino porque quería. Me encanta el espíritu empresarial, y la oportunidad de hablar sobre ello me motiva a estar listo para seguir adelante, día y noche.


        
          CONSEJO EPH


          Presencia en la web. Toda empresa necesita tener presencia en la web, ¿verdad? Por supuesto. Pero eso no significa que necesites un sitio web. Son conceptos muy diferentes. Puedes establecer una presencia en la web mediante Facebook.com, MySpace.com, Squidoo.com o un millón de otras redes sociales. Difunde lo que estás haciendo a través de estas redes sociales y configura un correo electrónico gratuito. Complementa tu presencia en redes sociales con un blog gratuito en Blogspot.com. Eso es más que suficiente para iniciar tu negocio.

        


        Elimina todas las excusas, excepto una


        “Las excusas son como los traseros. Todo el mundo tiene uno y ninguno huele bien”. No sé a quién se le ocurrió esa frase, pero tengo la sensación de que me caería muy bien ese tipo. Las excusas son un gran mecanismo para aplicar la lógica a nuestros miedos. Solo son las maquinaciones que realizamos para defender nuestros temores internos. Las he escuchado y experimentado todas. Y todas son tonterías. Bueno, excepto una, pero la dejaré para el final.


        • La economía no está en su mejor momento para iniciar un negocio. Todos están experimentando la misma economía que tú, por lo que las condiciones son parejas. Si la economía está en recesión, es cierto que los compradores podrían desacelerar su actividad, pero también es probable que muchos de tus competidores se queden atrás. Una economía débil es como un incendio forestal; mata muchas plantas, pero las semillas que se arraigan tienen más espacio para crecer a medida que el bosque se regenera. Una economía débil suele ser el mejor momento para empezar.
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6 afios: Inicia un negocio de corte
de pasto y recluta a adolescentes del
vecindario. Compra una casa a sus padres.

6 afios: Todav

12 aiios: Forma parte de la junta
directiva de una importante firma de
juguetes,

12 afios: Lo llevan de urgencia a
un hospital importante por comerse un
juguete

18 afios: Es reclutado por las mejores
universidades de la Ivy League, pero
las rechaza para lanzar una empresa
financiada por capital de riesgo.

19 afios: Domina la gestion de una
compaiifa multimillonaria.

21 aiios: Su companiia se hace piblica.

18 afios: Elige una universidad con base

en la proporcion favorable entre chicos y
chicas. Llega y de inmediato es rechazado
por las chicas.

19 afios: Domina el arte de servir cerveza
con el grifo de barril invertido.

21 afios: Vuelve a casa.

24 aiios: Se retira,

24 afios y 1 dia: Sale del retiro. Siguen
las celebraciones.

27 afios: Tiene otro gran éxito porque
todos lo esperan.

30 afios: Ya no aparece en las noticias
porque el proximo fenémeno de 18 afios
acapara los titulares.

33 afios: Busca ayuda psiquidtrica para
encontrarse a s mismo’.

36 afios: Escribe un libro sobre su
historia de vida. No vende. Va a trabajar
para un EPH.

24 afios: Bebe demasiadas cervezas
y funda su propia empresa porque
“cualquier idiota puede hacerlo”

24 aiios y 1 dia: Lanza una nueva
empresa, descubre que no cualquier idiota
puede hacerlo. Sobreviene el panico.

27 afios: La empresa tiene éxito porque
no hay alternativa.

30 afios: Encuentra su pasion, lanza otra
compafifa, crece rapido y fuerte.

33 afios: ;Se encontrd a si mismo! Est
viviendo su pasion. Los negocios y la vida
son geniales.

36 afios: Inspira a una nueva generacion
de lideres empresariales: los EPH. Los EPH
siguen contratando a los EFM fracasados.
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