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Introducción




      Brian Tracy es una de las autoridades más importantes en éxito personal y empresarial. Ha dado más de 5 mil conferencias y seminarios a más de 5 millones de personas y es asesor empresarial de los mayores líderes de las principales industrias del mundo.




      En Emprende tu propio negocio, Brian te ayudará a convertirte en un experto en las mejores ideas para tener éxito personal, riqueza, felicidad y plenitud. También te mostrará las ideas más innovadoras, actuales y, lo más importante, probadas sobre cómo ser exitoso. Emprende tu propio negocio será el vehículo que te llevará, como decía el difunto amigo de Brian, Zig Ziglar, “hasta la cima”.




      Tal vez te preguntes por qué Brian escogió este tema: emprendimiento. Es simple, tanto el mundo en el que vivimos hoy, como aquel en el que desarrollarás tu carrera, favorecen al emprendedor. Si tienes entre 20 y 40 años, puedes forjar una segunda o tercera carrera como emprendedor. Si estás en tus 40, 50 o más, alimentarás de manera decisiva la idea de iniciar y ser dueño de tu propio negocio.




      Aquí hay algunas estadísticas: de acuerdo con la revista Fortune, a partir de 2016 los emprendedores millennials, a los que llaman millennipreneur, que tienen entre 20 y 35 años, comienzan más empresas, manejan grupos más grandes y apuntan a mayores ganancias que sus predecesores baby boomers.




      El 52% de todos los pequeños negocios tienen su sede en casa y muchos de ellos son iniciados y manejados por personas a la mitad de su carrera. De esos negocios, en Estados Unidos, 75% no tiene empleados, son empresas unipersonales.




      De acuerdo con Ed Hess, profesor de Administración de Empresas, en la Escuela de Negocios Darden, en la Universidad de Virginia, es probable que en los próximos 10 o 15 años, 47% de todos los empleos en Estados Unidos sea reemplazado por tecnología, más de 80 millones en total.




      De acuerdo con la Oficina de Estadísticas Laborales del Departamento de Trabajo de Estados Unidos, el trabajador promedio ha tenido 10 empleos diferentes antes de los 40 años y se proyecta que este número aumentará. Forrest Research pronostica que los trabajadores más jóvenes de hoy tendrán entre 12 y 15 empleos en su vida.




      ¿Qué muestran todas estas estadísticas? Que sin importar si estás empezando tu carrera o vas a la mitad, si tienes la ambición de dirigir una gran compañía o una empresa pequeña, o si comienzas un negocio porque es tu deseo (o te obligan por automatización y despido), más que nunca es probable que el emprendimiento sea parte de tu futuro.




      De acuerdo con Brian Tracy, eso es algo muy bueno. Sólo piensa en la última estadística, cambiar de empleo hasta 15 veces. ¿No sería mejor tener un trabajo y mayor control sobre tu propio destino? Además, como Brian explicará, nunca ha sido más fácil empezar y manejar tu propio negocio.




      Hace años, cuando Brian presentó How to Start and Succeed in Your Own Business, en la década de 1980, las barreras para comenzar un negocio eran mucho mayores. Costos de personal, de publicidad, llamadas de larga distancia, disponibilidad de capital inicial, incluso la infraestructura requerida, hacían que manejar un negocio propio fuera un sueño lejano para la mayoría de las personas. Hoy puedes iniciar una compañía con una computadora, una conexión inalámbrica y un buen perfil de LinkedIn.




      Las barreras para entrar a casi cualquier mercado se han derrumbado. Puedes empezar un negocio con poco o sin ningún personal. Los costos de publicidad y marketing han bajado. Los gastos de producción y distribución han llegado a cero. Puedes iniciar una firma desde de tu casa y el capital inicial es tan accesible que sitios como kickstarter.com y otros sitios de crowdfunding se han vuelto famosos.




      En este libro oportuno Brian te mostrará cómo aprovechar todas esas opciones: iniciar tu propia empresa con gran rentabilidad y hacer que crezca al tamaño que desees en términos de personal y ganancias. Lo mejor de todo, te enseñará cómo hacer que ese negocio sea exitoso y sustentable a largo plazo, para que no te conviertas en una de esas desafortunadas estadísticas en dos o tres años, como la mayoría de propietarios de negocios.




      En este nuevo mundo desafiante, el mejor vehículo para llegar a la cima y para controlar tu propio destino es el emprendimiento. Alístate, mientras Brian presenta la fórmula “secreta” que sigue la mayoría de los emprendedores exitosos. Tú puedes ser uno de ellos.




      EL EDITOR


















      
Capítulo 1




      ¡Bienvenido a la era de los emprendedores!




      Hace años, cuando empecé, venía de un contexto limitado. No me gradué de la preparatoria. Trabajé como empleado durante años y sufrí. Tenía celos de la gente a la que le iba mejor que a mí y comencé a preguntarme por qué algunas personas son más exitosas que otras. Entonces empecé a estudiar economía, en especial economía empresarial. Descubrí que durante los últimos 200 o 300 años el motor que guiaba a nuestra sociedad era el emprendedor.




      El emprendedor es una persona que ve una oportunidad de servir a la gente que de alguna manera quiere o necesita de un producto o servicio… y después es capaz de llevar ese producto o servicio al consumidor con un costo menor del que estaría dispuesto a pagar. Es una ecuación muy simple. Pasé cientos de horas estudiando esto porque es fascinante. La conclusión es: las necesidades humanas son ilimitadas. Sin importar lo que una persona tenga, quiere algo más y diferente.




      He escrito 85 libros y estoy pensando en escribir otro. Lo llamaría El factor más. “Más”, por MÁS bueno, MÁS rápido, MÁS fácil, MÁS barato y así por el estilo. Descubrirás que todos los humanos se motivan por el MÁS. Las compañías exitosas son las que ofrecen los mejores MÁS a sus consumidores en este momento para determinado producto o servicio. No hay límites para lo que puedes hacer.




      La manera más rápida para ser financieramente independiente y de tener una existencia y un nivel de vida maravillosos es encontrar una forma de ofrecer algo que la gente quiera y necesite que sea más rápida, más buena, más barata, más fácil y más conveniente.




      Mi mejor ejemplo es Jeff Bezos y Amazon. Hace un par de décadas, incluso menos, viajó de Nueva York a Seattle. Mientras su esposa manejaba, escribió un plan de negocios del que hablaremos más adelante. El plan era muy simple. ¿Qué es lo que la gente quiere, necesita y está dispuesta a pagar?




      La gente ama comprar libros. Vas a una librería y la tienda tendrá cientos de ejemplares de diferentes libros, pero en muchos casos no tienen el que necesitas, así que debes hacer un pedido, dar tu tarjeta de crédito y regresar después de algunos días o una semana. Ellos piden el libro. Como recordarás, éste era el método estándar para comprar libros.




      Bezos dijo: “¿Y si hago un trato con todas las editoriales para que la persona que quiera un libro pueda ordenarlo por internet? Podría pedirlo en la computadora y la editorial lo enviaría directamente a su casa. No sólo eso, podríamos darles un descuento porque no tenemos que tener una gran tienda. No tenemos personal o cargos de envío”. Despegó con una idea para atender a la gente mejor, más rápido, más barato y de manera más conveniente.




      Estas ideas están en todos lados. Así que echa un vistazo a tu mundo y empieza contigo. Reflexiona: “¿Qué quisiera, necesitaría y estaría dispuesto a pagar que hiciera mi trabajo o vida más rápida, más buena, más fácil, más barata? ¿Eso les gustaría a otras personas?”. Los emprendedores exitosos tienen una idea que muchas personas quieren. Llegan “primero” y con “más” al mercado.




      En el emprendimiento actual puedes comenzar con nada. Cuando inicié mi primer negocio (hace cerca de 25 años) tuve que rentar oficinas por cinco años. Tuve que comprar muebles y una gran fotocopiadora que costó 30 mil dólares. Contraté y capacité a mi personal. Necesité cajones de estacionamiento y material de papelería. Me costó cientos de miles de dólares empezar un simple negocio.




      Hoy tengo varios amigos que dicen: “¿Te gustaría comenzar un negocio? Ven a mi seminario y trae tu laptop”. En el transcurso de un día te muestran cómo iniciar un negocio en línea, encontrar un producto o servicio que la gente quiere y necesita, cómo probarlo en el mercado y después cómo ofrecerlo, venderlo y conseguir que el dinero llegue a tu cuenta bancaria.




      Al final del día, con sólo una computadora e instrucciones de cómo comenzar, construir y dirigir un negocio, ya estás efectivamente generando ventas y dinero que va a tu cuenta bancaria. Es algo que cualquiera puede aprender.




      En nuestra sociedad debes tener ciertas habilidades. Necesitas ser capaz de manejar un auto, usar una computadora, un iPhone y hacer cierto número de cosas que todos consideran automáticas. Agitan la cabeza: ¿por qué dices eso? Es obvio.




      Una habilidad que necesitas —como leer, escribir y aritmética— es emprendimiento. Éste hará que tu mundo se vea lleno de oportunidades para crear riqueza.




      Todo el éxito financiero en nuestro mundo es una creación de riqueza, es agregar valor de algún tipo, hacer algo. Jeff Bezos es un ejemplo maravilloso, porque su modelo en realidad es muy simple: vendes un libro con descuento, entregas el libro y generas una ganancia. Después lo haces otra vez. Eso es emprendimiento básico. No es complicado. Las grandes empresas son las que se tropezaron con algo que tenía una gran demanda del mercado.




      A veces le pregunto a mi público cuántos de ellos trabajan por comisión directa. Varios levantan la mano. Digo: “Las cosas son así: en realidad, todos trabajamos por comisión. Todos obtenemos un porcentaje del valor que creamos”.




      Si estás en ventas, creas riqueza al encontrar un consumidor para el producto o servicio que tu empresa representa. Aportas valor a las personas. Llevas el factor MÁS a los individuos y, como resultado, la gente está contenta, satisfecha, compra tu producto, generas una ganancia y obtienes un porcentaje de ella.




      Las ventas altas son la razón número uno del éxito empresarial. Las ventas bajas son la razón número uno de los problemas comerciales. Todo lo demás es paja. La gente dice: “No tenemos dinero suficiente, no podemos recaudar fondos”, pero puedes resolver cualquier problema empresarial al vender algo. Debes vender algo que la gente quiera, necesite y esté dispuesta a pagar de inmediato. Esa habilidad se aprende.




      Cuando empecé mi carrera, el punto de inflexión en mi vida llegó después de batallar con las ventas de puerta en puerta, hora tras hora, hasta las 9:00 o 10:00 p. m., tocando puertas y vendiendo pequeñas chucherías. No estaba logrando nada. Un día fui con el mejor vendedor de la empresa y le pregunté por qué vendía 10 veces más que cualquier otra persona.




      Yo trabajaba desde las 8:00 a. m. hasta las 9:00 o 10:00 p. m., cinco o seis días a la semana. Este tipo llegaba a trabajar a las 9:30 o 10:00 a. m. y salía a las 4:30 p. m., iba a restaurantes y clubs, era un joven como yo teniendo una buena vida. Me dijo:




      —Muéstrame tu sistema de ventas y te doy mis críticas.




      —No tengo un sistema de ventas —respondí.




      —¿Qué dices cuando estás con un cliente?




      —Lo que se me ocurre en el momento.




      —¿Qué te dice la gente?




      —Dicen: “Déjame pensarlo”, “no estoy interesado”, “no estoy en el mercado”, “no puedo pagarlo”, “no lo quiero”, “no lo necesito”, “no puedo usarlo” y demás respuestas por el estilo.




      —No, no —dijo—. Así no se vende. Si vas a vender algo, primero tienes que establecer confianza con el prospecto.




      Hay 100 años de investigación que muestran que nadie te va a comprar hasta que no le caigas bien y confíe en ti. Por eso estableces confianza. ¿Cómo? Preocupándote más por ayudar al cliente a mejorar su vida o trabajo que en vender tu producto.




      Tan pronto como un cliente siente que todo lo que quieres es vender tu producto, se acabó. No tiene ningún interés en lidiar contigo.




      Así que, ¿cómo construyes la confianza? ¿Cómo construyes una buena relación? ¿Cómo conoces las necesidades de un cliente? ¿Cómo lo ayudas a tomar una buena decisión? ¿Cómo te aseguras de que el cliente obtiene el producto o servicio adecuado?




      Lo haces con preguntas. Los buenos vendedores y líderes preguntan mucho para informarse bien.




      Mi amigo dijo: “Se vende así…” y me dio un proceso muy básico sobre hacer preguntas y buscar oportunidades de ayudar a la gente a tomar buenas decisiones respecto al dinero, contestar sus objeciones y cerrar la venta.




      Me golpeó como un rayo y todavía me sorprende hoy en día: hay un sistema para todo. Hay un sistema de ventas. Hay una fórmula para el éxito en cualquier campo. Napoleon Hill, el gran escritor motivacional, dice que la clave para el éxito es encontrar la fórmula para esa área particular de trabajo y luego empezar. Sería lo mismo que obtener una receta para un platillo antes de comenzar a cocinar.




      Durante mis primeros seis meses de ventas, salí todos los días. Me levantaba a las 6:00 o 7:00 a. m. y salía a tocar puertas, pero no tenía una receta. Así que seguí una muy simple: conocer al cliente, hacer muchas preguntas, descubrir lo que quiere y necesita y mostrarle que mi producto o servicio se lo daría. En cuanto hice eso, mis ventas aumentaron 10 veces.




      Tu trabajo es encontrar la fórmula del éxito. Experimentas con ensayo y error, haces muchas preguntas a las personas, lees y estudias y así sigues mejorando.




      Todas las fórmulas para el éxito se pueden aprender. Puedes aprender cualquier cosa que necesites. Ahora estoy trabajando con un grupo de dueños de empresas que quieren ser millonarios en los siguientes tres a cinco años. Así que les digo: “Muy bien, ¿qué hacen los millonarios que empiezan de cero para convertirse en millonarios?”.




      Cuando empecé a enseñar, había cerca de un millón de millonarios en el mundo; la mayoría se hizo por su cuenta. Actualmente hay más de 10 millones de millonarios; la mayoría se hizo sola. El 87% de los multimillonarios de hoy en día lo lograron por sí mismos. En otras palabras, comenzaron con nada y aprendieron una fórmula para el éxito. La desarrollaron, trabajaron con otras personas y atravesaron la prueba y error. Cometieron todo tipo de equivocaciones y, al final, consiguieron la fórmula.




      Una vez que la obtuvieron, como la fórmula de McDonald’s para la comida rápida, pudieron darla a conocer, multiplicarla y aprovecharla de cada manera concebible.




      Las personas, en especial cuando dejan la escuela y son muy ambiciosas, se preguntan si deberían tomar el camino del emprendimiento o el corporativo. ¿Cómo decides?




      La necesidad fundamental de cada ser humano es la seguridad. La idea se remonta al psicólogo Abraham Maslow. Él descubrió que hasta que la necesidad de supervivencia y seguridad de una persona no estén satisfechas, no pensará en nada más. En otras palabras, si te quedas sin dinero, no pensarás en otra cosa más que en dinero. Te obsesionará conseguir suficiente efectivo para sobrevivir. Así que la gente termina la preparatoria y su primera preocupación es la seguridad, ganar el dinero suficiente para poder proveerse.




      Escribí un libro sobre lo que yo llamo el E-factor, el factor de conveniencia: la gente siempre busca la forma más rápida, fácil e inmediata de obtener las cosas que quiere con pocas preocupaciones por los resultados o consecuencias a largo plazo. Cuando las personas salen de la escuela, se les ofrece un empleo que les paga un salario y lo aceptan. Es simple: dicen que sí porque necesitan comer.




      Si haces algo una y otra vez, desarrollas un hábito. Así que esa gente desarrolla el hábito de ir a trabajar por un sueldo. Diferentes individuos tienen diferentes niveles de necesidad. Algunos humanos siempre quieren mucho más, así que establecen estándares más altos. Otros ni piensan en eso.




      En mis cursos pregunto: “¿Cuál es el trabajo más importante y valioso que haces?”. Después de que la gente lo reflexiona un rato, les digo la respuesta: “Pensar, pensar por adelantado antes de tomar una decisión o actuar”. La palabra más importante para el éxito es consecuencias. ¿Cuáles son las consecuencias de realizar esta acción en particular? Mientras más tiempo pienses por adelantado en lo que harás y qué puede pasar, más probabilidades tienes de ser exitoso.




      Harvard realizó un estudio de 50 años, dirigido por Edward Banfield. Se descubrió que el factor más importante que determina el éxito económico es un pensamiento a largo plazo. Pensar en un año por adelantado, dos años, cinco años, 10 años, 20 años.




      El orador motivacional Denis Waitley solía decir que las personas exitosas plantan árboles bajo los cuales nunca se sentarán. Piensan en la siguiente generación. Dicen que la diferencia entre un político y un estadista es que el político piensa en la siguiente elección y el estadista piensa en la siguiente generación.




      El pensamiento a largo plazo se trata de objetivos. Si te sientas a pensar en los tuyos será más probable que tomes la decisión correcta a que tenga las consecuencias adecuadas que te darán el tipo de vida correcto.




      El mayor enemigo del éxito es la zona de confort. La gente se acostumbra con rapidez a hacer algo y, como resultado, se siente cómoda. Cuando eso sucede, queda atrapada en una rutina. Otro famoso orador motivacional, Jim Rohn, solía decir que la única diferencia entre una rutina y una tumba es la profundidad. Quedas atrapado en una rutina y luego luchas por permanecer en esa zona de confort.




      Hay un hecho sorprendente sobre la influencia del emprendimiento: cerca de 80% de los emprendedores viene de familias donde la madre o el padre fue un emprendedor. Como resultado, la persona desarrolla un sistema de creencias en el que puede iniciar y construir un negocio. Aprendieron eso de niños. Entró por la piel. Vieron a su madre o padre comenzar con nada, trabajar duro, crear un producto o servicio, venderlo, entregarlo y cuidar bien del cliente para que comprara otra vez.




      Esa gente piensa “puedo hacer esto”. Es automático, por lo que tu éxito como emprendedor está determinado en gran medida por tus creencias. Por ejemplo, si crees por completo que puedes empezar un negocio y ser exitoso, lo harás, porque hay millones de productos y servicios diferentes que la gente quiere y necesita (y cambian, continúan evolucionando todo el tiempo).




      El 80% de los productos y servicios que se usan en la actualidad no existían hace cinco años. El 80% de lo que usaremos en cinco años no existe hoy en día. Por eso, el número de oportunidades supera la imaginación. Si de verdad crees que puedes empezar y construir un negocio exitoso, lo harás realidad.




      El gran psicólogo William James dice que la creencia crea el hecho real, si tienes una creencia lo suficientemente fuerte. Pero si no la tienes, si vienes de un contexto limitado, si no hay emprendedores en tu mundo y te asocias con gente que no va a ningún lado, entonces irás con ellos. Irán todos juntos. El emprendimiento es una cosa muy psicológica.




      Muchos emprendedores vienen de inmigrantes. ¿Por qué? Porque llegan, no conocen a nadie, no tienen ningún conocimiento o habilidad, ni siquiera saben hablar el idioma, así que se las tienen que arreglar solos. Entonces comienzan a vender algo.




      La esencia del emprendimiento es encontrar algo que la gente quiere, necesita y está dispuesta a pagar, y vendérselo. Comercializarlo en competencia con otras personas que también quieren venderle al mismo tiempo. Después, volverte mejor cada día en vender tu producto. Lo mejoras una y otra vez para que sea más fácil de vender.




      Si ves los ejemplos de hoy, te sacuden la mente. Los adolescentes tienen claves cuando mandan mensajes, mi favorito es SMH o “shaking my head” (sacudir la cabeza). Es muy simple. Es tan obvio. Tan fácil. Sólo sacudir la cabeza.




      Cuando los inmigrantes llegaron y no tenían nada, compraron productos viejos y usados, y los vendieron en las calles. La historia de Estados Unidos y de muchos otros países es la historia de gente que llegaba del viejo continente a vender cosas en la calle. Algunas de esas personas hoy tienen tiendas departamentales gigantes, conglomerados y fábricas, pero empezaron vendiendo un pequeño producto que tenía un precio un poco mejor, mejor calidad, más conveniente y, como resultado, se volvieron mejores. Hicieron más y más de eso. Lo hicieron más fácil. Hicieron más dinero y se expandieron.




      El emprendimiento se resume en servicio. En mis seminarios (he dado más de 5 mil) enseño que haces mucho dinero porque lo mereces. Algunas personas dicen que quienes hacen mucho dinero son ricos y sólo les importa el dinero y demás, pero la palabra merecer viene del latín merescere, que significa ser digno de un premio. La gente es exitosa por el servicio, por servir a otras personas.




      Descubrirás que las personas más exitosas siempre están pensando en cómo pueden servir a los clientes mejor que todos los demás. Elaboran comida nueva o un producto o servicio nuevo. A los clientes les gusta y lo vuelven a comprar.




      Cuando Steve Jobs creó el primer iPhone hace una década, los expertos dijeron: “Es para niños. Es para adolescentes. Es sólo un juguete”. Declararon que nunca tendría éxito.




      Al año siguiente del lanzamiento de iPhone, BlackBerry tenía 49% del mercado mundial en celulares. Los líderes de BlackBerry dijeron: “El iPhone es un juguete. Estamos tan adelantados que vamos a reducir nuestra investigación y gastos de desarrollo 50%, porque no necesitamos mejorar o cambiar nuestro teléfono para nada”. Cinco años después se fueron a la quiebra.




      En 2017 Apple había vendido 800 millones de iPhones. Aquí hay otro dato: hicieron una encuesta a dueños de iPhone hace un par de meses y preguntaron: “¿Tienes pensado comprar otro iPhone en el futuro?”. El 90% dijo que sí.




      Hace algunos años la gente dijo: “Apple está acabado. Llegaron a su punto máximo. Ahora es tiempo de vender y comprar algo más”. Los inversionistas experimentados, como Warren Buffett, siguen comprando Apple. ¿Por qué? Porque vieron los números y éstos dicen que 90% de compradores adquiriría otro. ¿Qué hace Apple con sus precios? Los alza cada año. Los precios son más y más altos, por lo que las ganancias de Apple son cada vez mayores.




      Las acciones de Apple son las más valiosas en el mundo. Es la cosa más fenomenal, ¿y por qué? Porque siempre están buscando maneras de agregar características y beneficios al teléfono que lo hagan más atractivo de lo que era antes.




      Para elegir el trabajo corporativo sobre el emprendimiento, piensa que todo en el negocio es conocimiento y habilidad: saber cómo hacerlo y después aplicarlo. El experto en administración Peter Drucker dice que 80% de los negocios fracasa entre los primeros dos a cuatro años. Pero 80 o 90% de las compañías emprendidas por gente con experiencia en negocios tiene éxito.




      Entonces, si vas a tener tu propia empresa, lo primero que debes aprender es cómo hacer negocios: cómo promocionar, vender, producir productos, cuidar a los clientes, etcétera. Eso lo aprendes trabajando para otra empresa.




      Hablamos de trabajar para corporaciones. La mayoría de nuestros lectores no tiene la oportunidad de trabajar para empresas y ganar 100 mil o 200 mil dólares al año. Hoy el sueldo promedio en Estados Unidos es de alrededor de 22 mil dólares al año. El ingreso familiar es de 50 mil dólares y la gente tiene que comer todos los días, tres veces al día. A menos que hayas ido a una excelente escuela y vengas de una gran familia con tremendas conexiones, no tienes el lujo de hacerlo de otro modo.




      Si eres muy hábil y trabajas para una empresa de tecnología, puedes ganar mucho dinero, pero 80 o 90% de nosotros tiene que comenzar desde abajo. Debemos obtener experiencia, así que es lo primero que hay que hacer. Ve a trabajar para alguien. Trabaja muy duro y hazte muy bueno. Consigue ascensos hasta que, al fin, alcances el punto en que te abres camino; el momento en el que dices: “No necesito hacer esto por alguien más. Puedo hacerlo para mí”.




      Se necesitan tres, cuatro, cinco, siete años de experiencia. Así que a menos que estés desesperado, a menos que debas encontrar algo que puedas vender y ganar algo de inmediato, lo mejor es ir y trabajar para otra empresa. Aprendes a ir al trabajo, a ser puntual, a completar los pedidos, a ser amable con tu jefe, a ser educado con tus clientes y demás. Esas cosas no puedes aprenderlas en ningún otro lugar.




      Cerca de 50% de los estadounidenses comienza su carrera trabajando en McDonald’s. Éste ofrece el puesto de nivel de entrada más popular en Estados Unidos (y en muchos otros países) porque aprendes las habilidades esenciales.




      ¿A quién voy a contratar? ¿A alguien que se sienta al fondo, toma café, fuma cigarros, llega al último minuto, se va a casa primero…? ¿O contratas a alguien que llega temprano, trabaja duro, se queda hasta tarde y que, constantemente, mejora sus habilidades? Si eres un empleador con medio cerebro, contratarás a la persona que te ayudará a cuidar a tus clientes mejor que nadie más.




      Incluso las corporaciones se quieren volver más emprendedoras, el término es intraemprendimiento. De hecho, creé un programa de motivación interna: al ser intraemprendedor, encuentras formas dentro de la empresa para hacer el trabajo más rápido, más bueno, más barato y más fácil, y volver a crear valor. Se trata de buscar maneras de dar más valor a tu empresa del que le dabas antes o del que le dan otras personas.




      De hecho, puedes lograr todos tus objetivos dentro de una empresa establecida si mejoras constantemente en lo que haces y ayudas a la empresa a cuidar a sus clientes.




      Aquí hay otra cosa. Drucker dice que la mayoría de las personas no es apta para emprender. No des por perdido el emprendimiento, la mayoría de las personas es apta para especializarse: hacer un trabajo en particular muy bien, mejorar en ese trabajo y, después, trabajar en cooperación con otras personas que también hacen las cosas bien.




      Una empresa se conforma de gente que tiene un pequeño número de fortalezas y un número enorme de debilidades. Una de mis frases favoritas de Drucker es que el propósito de una empresa es enfatizar las fortalezas y hacer irrelevantes las debilidades (teniendo a alguien más que haga ese trabajo).




      Algunas de las personas más valiosas y productivas en nuestra sociedad trabajan toda su vida dentro de una empresa, pero se vuelven muy buenas en lo que hacen y son intraemprendedores. Constantemente, buscan formas más rápidas, más buenas, más baratas y más fáciles de ayudar a la empresa a conseguir sus metas.




      Otras personas se orientan más hacia la individualidad: les gusta ser su propio jefe. Es una ruta diferente hacia el éxito, pero psicológicamente están diseñadas para eso y aman el emprendimiento.




      La mayoría de los emprendedores, como lo descubrí en mi investigación, gana menos de lo que ganaría si trabajara por un sueldo. Pero hay beneficios psicológicos: los emprendedores se conforman con menos dinero con tal de ser sus propios jefes. Tienen libertad, independencia y elección.




      El mayor error que cometen los emprendedores es caer en una zona de confort poco después de iniciar su negocio: se tiran en la hamaca. No mejoran de forma constante sus habilidades ni buscan formas mejores, nuevas, más rápidas y más baratas de hacer su trabajo. Se sienten cómodos. Ésa es la gran tragedia.




      Es la regla del 80/20: 20% de las personas trabaja constantemente para mejorar en lo que hace y 80% se tira en la hamaca. La gran tragedia con esto es que sólo puedes hacerlo en una sola dirección.




      Algunas personas se preguntan si el avance hacia la automatización va a eliminar muchos empleos tradicionales y empujar a la gente hacia el emprendimiento. Si observas las estadísticas actuales, verás tres tipos de personas: las peor pagadas, las de paga media y las mejor pagadas. Éstos sólo son empleados. No hay directivos o propietarios de empresas. Hay un promedio de alrededor de tres millones de puestos vacantes en cada una de esas categorías.




      Si hablas con dueños de empresas y directivos, te dirán que no pueden encontrar gente buena o talentosa. Aunque las personas digan que “la automatización eliminará todos estos empleos y no podremos encontrar trabajo”, es justo lo contrario y lo ha sido por 200 años.




      ¿Sabías que a principios del siglo XX de 80 a 90% de los trabajadores estadounidenses laboraba en el campo? Hoy cerca de 1% trabaja ahí, pero producimos 20 veces más comida de la que producíamos hace 100 años. Esto se debe a que el equipo agrícola y la producción de comida se modernizaron. Derraman una cornucopia de comida. Tenemos los precios más bajos y la mejor calidad de comida en la historia mundial.




      La idea de que se perderán empleos debido a la automatización es errónea. Descubrí lo siguiente: los trabajos aburridos se automatizan, así que esos empleos (estar en líneas de producción en una fila todo el día, ganar salario mínimo) se eliminan. Se automatizan.




      Como las fábricas lo pueden hacer, estas personas pueden laborar en empleos que demandan más intelecto. Hacen más trabajo de interacción con otras personas, trabajo creativo, trabajo de servicio al cliente. Hacen cosas más agradables y más interactivas. Para la mayoría de las personas, el placer más grande en el trabajo es interactuar con otros.




      Lo que la gente quiere en un empleo es pasarla bien con sus compañeros. Quieren trabajar bien, ser reconocidos, mejorar en su campo, ser ascendidos y admirados por sus colegas. Esto alegra a la gente y no puedes hacerlo si trabajas en una línea de producción. Por lo que cada vez que un proceso de trabajo se automatiza, se libera más talento laboral para hacer cosas más agradables y de mejor paga.




      El primer gran punto de inflexión en mi vida fue cuando trabajaba como obrero. Era pleno invierno y yo vivía en un departamento de una habitación con una cama plegable y una pequeña cocina. Ganaba sólo lo suficiente para levantarme a las 5:30 a. m. tomar tres autobuses al trabajo, terminar de trabajar a las 5:00 o 6:00 p. m. y tomar dos o tres autobuses para regresar a casa. No tenía dinero para salir ni socializar, así que me quedaba en mi pequeño departamento.




      Una tarde me di cuenta de que yo era responsable de mi vida. Ésa era mi vida, sentado en ese pequeño departamento con poco dinero, muriéndome de frío en medio de un invierno helado. Nada iba a mejorar a menos que yo mejorara. Yo era responsable. Todavía recuerdo eso como un foco tintineando en mi cara.




      A partir de ese momento mi vida cambió. No fue de la noche a la mañana. No salté de repente desde un edificio, pero a partir de ese momento me di cuenta de que yo era el responsable.




      Echa un vistazo al libro de Stephen Covey Los siete hábitos de la gente altamente efectiva. Primer capítulo: Hazte cargo de tu vida, acepta la responsabilidad. Revisa el libro de Jack Canfield Los principios del éxito. Primer capítulo: Acepta la responsabilidad, hazte cargo de tu vida. En mis libros siempre hablo de la importancia de aceptar la responsabilidad y hacerte cargo de tu vida.




      Antes de que eso suceda, no ocurre nada. Sólo vas con la multitud, haces un trabajo promedio, no tienes ningún progreso, piensas que todos tus problemas son culpa de alguien más. La decisión más popular para esto son los padres. Tus padres hicieron o no ciertas cosas que te llevaron a donde estás hoy. Después de eso es tu jefe, pareja, hermanos, etcétera.




      El 80% de la gente pasa toda su vida culpando a algo externo por sus problemas. Bueno, si renuncias a tu responsabilidad, renuncias a tu poder. Si renuncias a tu poder, nunca haces algún cambio. Sólo continúas como estabas antes, porque no eres responsable. Si te despiden, fue culpa del jefe. Si no estás ganando mucho dinero, es la economía, son los políticos.




      Hace muchos años el orador motivacional Earl Nightingale dijo que cada persona escoge su propio ingreso en cada etapa de la vida. Elige su ingreso por lo que hace y por lo que deja de hacer. Si no establece objetivos, no mejora sus habilidades ni trabaja de manera continua para ser cada vez mejor, entonces el ingreso es bajo. Tiene poco progreso.




      Si quieres merecer más dinero, entonces debes merecerlo al servir a otras personas en un mayor y mejor nivel. Tienes que empezar un poco antes, trabajar un poco más duro y quedarte un poco más. No puedes ser exitoso sólo sentándote y exigiendo que alguien más incremente tu ingreso.




      Ves gente que protesta y se manifiesta por mayores ingresos. Si quieres un mayor ingreso, sé más productivo. Lo que dicen es: “Quiero más dinero, pero no quiero cambiar nada de lo que estoy haciendo y no quiero ser más productivo”.




      Estaba viendo una de esas manifestaciones hace poco y los conductores del noticiero entrevistaron a alguien de la multitud.




      —Tengo 36 años y sólo gano el salario mínimo —dijo la persona.




      —¿Cuándo tuviste tu primer empleo?




      —Cuando tenía 17 o 18.




      Así que después de casi 20 años en uno de los países más ricos en la historia mundial, con miles de institutos de aprendizaje y cursos sobre cualquier tema concebible disponible en línea a un precio casi regalado o gratis, no has hecho ningún progreso. Después de 20 años todavía estás ganando el sueldo mínimo. No deberías estarlo anunciando a la prensa. Deberías estar avergonzado. Deberías ponerte una bolsa en la cabeza, porque después de 20 años todavía eres tan improductivo que estás quejándote, llorando y siempre es culpa de alguien más. Es el jefe. Es la empresa. Es la economía.




      He aprendido que cada persona es responsable de su ingreso. Cada persona escribe su propio cheque, así que no importa cuánto ganes hoy, ésa es la cantidad que decidiste ganar.




      Con frecuencia le pregunto a mi audiencia: “¿Cuál es su activo financiero más valioso?”. Por lo general se queda en silencio. Digo: “Cuando escuché por primera vez esa pregunta tampoco sabía la respuesta. Después descubrí que tu activo financiero más valioso es tu capacidad de generar ingresos”. Es tu habilidad de ganar dinero. Es tu habilidad de obtener resultados, que la gente te pague. Si quieres aumentar tu habilidad de ganar dinero, tienes que trabajar en ti para obtener mayores y mejores resultados con más rapidez para que las personas estén dispuestas a pagarte más. Si te haces más productivo en tu trabajo, te pagarán incluso más porque no querrán que te vayas.




      Un buen amigo mío aplicó para un empleo de vendedor en IBM cuando estaba en la escuela. Lo entrevistaron dos, tres, cuatro veces y, al final, lo rechazaron. Dijeron: “Decidimos no contratarte en este momento, pero mantente en contacto con nosotros en caso de que algo se abra”.




      Y así lo hizo. Terminó la escuela, salió, obtuvo un empleo y siguió trabajando en él mismo (leyendo y mejorando sus habilidades). Tuvo éxito como vendedor. Una vez al mes, mandaba un reporte al gerente de contrataciones en IBM… hizo esto durante casi dos años.




      Después de los dos años, llamó a IBM y le pidieron que se presentara. Dijeron: “Decidimos ofrecerte un empleo”. Estaba en éxtasis. Ése había sido su objetivo por mucho tiempo. Fue a trabajar para IBM y recibió un entrenamiento fabuloso. Había estado ganando alrededor de 25 mil dólares al año y en IBM empezó con 50 mil dólares. Tras un par de años, estaba en 100 mil dólares; después de cinco años llegó a 150 mil dólares, y así siguió.




      Cuando estaba muy seguro en IBM, preguntó:




      —¿Por qué no me contrataron la primera vez que hablaron conmigo?




      —Nunca contratamos a nadie la primera vez. Les decimos que estamos interesados y que se mantengan en contacto, y luego vemos qué hacen. Si renuncian y buscan cualquier empleo, es obvio que no es una persona que queramos en IBM.




      —Pero pagan muy bien, comienzan con un buen salario y siguen aumentándolo. ¿Por qué hacen eso?




      —Porque te entrenamos, mejoramos tus habilidades. Al hacerlo, te capacitamos a hacer más y mejores ventas y te hacemos más productivo. Te hacemos más y más valioso para la empresa, te pagamos más porque no queremos que te vayas.




      Si vas a trabajar para una buena empresa y haces un muy buen trabajo, te conviertes en un activo para dicha empresa. Te conviertes en un valor increíble y no querrán perderte.




      En mi empresa, cada año solía hacer un incremento preventivo. Iba con algún miembro del personal y le decía: “Estás haciendo un muy buen trabajo. Me gustaría darte más dinero porque en verdad aprecio el trabajo que haces y no quiero que te vayas a ningún lado. ¿Está bien?”.




      Sorpresa: 100% de los miembros de mi personal estaba de acuerdo con ganar más dinero. Nadie, nunca, me pidió un aumento. Todos sabían que si hacían un buen trabajo, yo llegaría como un colibrí visitando flores.




      Yo decía: “Quiero pagarte más dinero porque estás haciendo un buen trabajo. No quiero que te vayas a ningún otro lugar. En verdad te aprecio”. Por décadas, todos en mi empresa estaban felices. Sonreían, reían, se llevaban bien con los otros, hacían bien sus trabajos y sabían que, si lo hacían, ganarían más dinero. Así funciona nuestro mundo.




      No te debes preocupar por ganar más dinero. Debes concentrarte en lo que puedes controlar: la cantidad y calidad de tu trabajo. Si haces esto, el dinero llegará en automático.




      Con frecuencia me preguntan sobre las cualidades personales de los emprendedores exitosos. Por 30 o 40 años he estudiado las características, cualidades y comportamiento de esas personas. Harvard también: ¿qué permite que una persona sea exitosa? Han llegado a una conclusión.




      Número uno, más importante que cualquier otra cosa, ambición. Eso equivale a 80% o más del éxito. Si una persona es lo suficiente ambiciosa, está motivada y tiene la determinación suficiente para ser exitosa, nada la detendrá.




      Había una historia interesante sobre las diferencias entre la actitud estadounidense y la actitud europea. En Estados Unidos, si inicias un negocio y quiebras, puedes empezar un negocio al día siguiente. En Europa, si inicias un negocio y quiebras, te miran con desprecio como si hubieras cometido un crimen terrible. Es terrible perder dinero cuando quiebras. Pero en Estados Unidos, lo admiramos, lo respetamos.




      Piensa en Bill Gates o Warren Buffett: son las personas más ricas en la historia. En Estados Unidos, nunca escuchas que los critiquen. En Europa, los ricos son criticados, despreciados y acusados de todo tipo de cosas. Aquí, a los ricos y exitosos (como Jeff Bezos) muy pocos los critican. La gente los admira. Los respeta. Fantasea: “Tal vez pueda ser así. Mis hijos podrían ser así”.




      Alguna vez alguien me preguntó: “¿Por qué en Europa la gente está feliz de vivir en un sistema de bienestar social, con sueldos más bajos y que el gobierno se encargue de casi todo desde la cuna hasta la tumba, mientras en Estados Unidos todo el mundo es emprendedor?”. La respuesta fue: “Estados Unidos está hecho de gente que se fue y Europa está hecha de gente que se quedó”. En otras palabras, sin ambición.




      Se necesita ambición para empacar, dejar todo atrás y quizás nunca ver otra vez a tus amigos y familia. Se necesita coraje para ir a un país nuevo sin conocimientos, habilidades o contactos y construir una vida, no sólo para ti, sino para tus hijos y los hijos de tus hijos. Éste es el pensamiento a largo plazo: “Tal vez no consiga mucho en mi vida. Tal vez trabaje como obrero o en una fábrica, pero mis hijos podrán ir a la escuela y a la universidad y convertirse en doctores o abogados”.




      Están dispuestos a invertir 20 o 30 años de su vida para la siguiente generación. Así que la ambición es la cualidad más importante.




      El segundo punto de inflexión en mi vida fue cuando descubrí los objetivos. Fue como morir e ir al cielo. Vivía en el piso de un pequeño departamento que tenía un amigo. Era caluroso por fuera, así que me mantenía adentro, donde había aire acondicionado. Leí un artículo que decía que si quieres ser exitoso, debes tener objetivos. Debes saber lo que quieres. Así que tomé un trozo de papel y le di la vuelta. Estaba en blanco.




      Dije: “Muy bien, mis objetivos son…” y escribí 10. En 30 días mi vida había cambiado por completo. Descubrí que si tienes objetivos por cumplir claros y escritos, aumentas las probabilidades de lograrlos en unas 10 veces.




      No puedes alcanzar un objetivo que no puedes ver, así que escribe tus metas y después haz una lista de todo lo que puedes hacer para conseguirlas. Después organiza la lista por prioridades y secuencia. ¿Qué harás primero? ¿Qué harás después? Luego trabaja en eso.




      Diario levántate y trabaja en tu objetivo más importante. Entonces, a veces de la noche a la mañana, tu vida comienza a desarrollar cierto impulso. Comienzas a avanzar con más rapidez hacia tus objetivos. Has escuchado sobre la ley de la atracción. Un objetivo escrito activa tus poderes de atracción: atrae gente, circunstancias, ideas, entendimiento, todo tipo de cosas a tu vida.




      ¿Sabías que sólo 3% de los adultos escribe objetivos? Esto lo aprendí de Earl Nightingale hace muchos años. El otro 97% tiene deseos, esperanzas, sueños y fantasías… pero ningún objetivo. El 3% tiene objetivos y, en promedio, gana 10 veces más que la gente que no los tiene.




      No tiene nada que ver con la inteligencia, educación, contexto u oportunidades. Cuando tienes objetivos escritos, enfocas tu mente, canalizas tu energía y habilidades mentales y logras mucho más.




      Imagina ir a una ciudad nueva en un país nuevo (sin ningún mapa ni señalización) e intentar llegar a algún lugar. Sin objetivos ni planes claros y escritos podrías manejar en círculos por siempre.




      La gente rica decide ser rica. Uno de los puntos de inflexión en la vida es la decisión de hacerse rico en los negocios. Después te das cuenta de que no te puedes volver rico trabajando por un salario promedio. El sueldo promedio en Estados Unidos es de 22 dólares por hora, mucho menos para una enorme cantidad de personas en otros países.




      Así que tomas la decisión de ser financieramente independiente. La única pregunta que te haces es: ¿Cómo? ¿Cuáles son los canales abiertos para mí?




      Éste es el momento adecuado para mencionar el tercer punto de inflexión en mi vida. Descubrí que puedes aprender cualquier cosa que necesites para conseguir cualquier objetivo (que establezcas para ti) haciendo mucho trabajo con empresarios y emprendedores. El mayor problema siempre ha sido el miedo al rechazo y al fracaso.




      Si quieres ganar dinero, tienes que crear riqueza y puedes hacerlo llevando un producto de un lugar a otro y cobrando más por eso. Se le llama arbitraje. Todo el mundo del comercio se basa en el arbitraje, ya sea llevando un grano de pimienta desde el Lejano Oriente a Europa o seda desde China a través de la ruta de la seda. Se trata de llevar una cosa de un lugar donde el valor es más bajo a un lugar donde la gente va a pagar más por ella.




      Puedes aprender cualquier cosa que necesites. La gente dice:




      —No puedo ser un emprendedor porque no me gusta vender.




      —¿Puedes manejar un auto? —pregunto.




      —Sí.




      —¿Recuerdas cómo te sentiste la primera vez que manejaste tu auto?




      —Sí.




      —¿Cómo te sentiste?




      —Muy nervioso, asustado y tembloroso —dicen—. La persona que trataba de enseñarme me gritaba y yo iba por todo el camino.




      —¿Y qué tal hoy? —digo—. Hoy puedes subirte a un auto, manejar todo el día y ni siquiera pensar en eso. Es lo mismo con cualquier habilidad. Es lo mismo que aprender a escribir en un teclado, lo mismo con cualquier cosa. Puedes aprender la habilidad de vender.




      Todos están en ventas. Todos tratan de persuadir a otras personas para que cooperen con ellos de alguna manera. Eres activo o pasivo. Si eres activo, tratas de hacer que las cosas sucedan. Si eres pasivo, te sientas y esperas que otras personas tomen la decisión por ti.




      La gente no es buena en ventas porque nunca le han enseñado cómo vender. Cuando cambié de carrera, había aprendido a salir y tocar puertas. Empecé a leer cada libro, escuchar programas e ir a seminarios sobre la materia. Me volví muy exitoso en ventas en cada compañía y con cada producto o servicio con el que trabajé.




      Después, comencé a enseñar a otros. A los veintitantos, la gente me buscaba. Esas personas sufrían, no tenían dinero, estaban desesperadas, frustradas, pero la única forma en la que podían ganar dinero era vendiendo mi producto, así que les enseñé a hacerlo.




      En la actualidad, muchas de aquellas personas son multimillonarias. Una vez que aprendieron a vender, superaron su miedo porque mientras más aprendes a hacer algo, menos miedo tienes. Con el tiempo, alcanzas un punto en el que ya no tienes miedo. Luego, pones el listón más alto, estableces estándares y objetivos más grandes.




      Uno de mis amigos ahora posee 12 empresas. El sujeto vale millones de dólares y dice: “Todo comenzó cuando me enseñaste a vender. Después de eso, me volví exitoso. Nunca tuve miedo de nada”. Así que puedes superar tu miedo de vender… haciéndolo.




      Primero que nada, se necesita habilidad. Trabajé con una empresa multimillonaria de Fortune 500 que generaba millones de dólares en ventas cada año. Es la compañía número uno de su tipo en el mundo. Me invitaron a hablar con sus mejores vendedores en Las Vegas en su convención anual. Tenían 4 mil vendedores y llevaron al mejor 20%. Les dieron de beber, cenar, los llevaron a clubs y restaurantes.




      Le pregunté al más alto ejecutivo de ventas:




      —Estas personas son positivas, están felices y tienen mucha energía. ¿De dónde las sacaste?




      —Los contratamos recién salidos de la escuela. Si han demostrado que pueden tener buenas calificaciones, significa que pueden aprender lo que necesitan aprender. Muchos llegan aterrados con la idea de vender. Les decimos: “No te preocupes. Sólo te mostraremos nuestro sistema, como una receta. Te enviaremos allá afuera con una de nuestras personas experimentadas, te mostrarán la receta y te darán críticas hasta que te sientas seguro para hacerlo por tu cuenta”.




      Esta gente salía, generaba millones de dólares en ventas cada año y hacía de su empresa una de las más exitosas en la historia de su industria. Antes de comenzar, no podían vender nada. Sólo aprendieron cómo hacerlo.




      Es lo mismo con IBM. Ellos contratan sobre la base de una personalidad positiva. Si tienes una buena personalidad y buenas calificaciones, significa que eres ambicioso y trabajador. ¿Puedes vender? No. Es probable que te aterrorice vender.




      Así que te dicen: “No te preocupes. Sólo te enseñaremos la receta”. Enseñan la receta. ¿Y qué sucede? Alguna vez IBM tenía 82% del mercado informático mundial. Los vendedores de IBM estaban considerados como los mejores vendedores en el mundo tecnológico. Pero ninguno de ellos sabía vender antes de comenzar.




      No te retengas como emprendedor por estar un poco nervioso por vender y temer al rechazo. Está bien. Todos empiezan así, es igual que manejar un auto. Una vez que aprendes, pronto alcanzarás el punto en el que ya no sientes nervios para nada. Sólo eres una persona normal, natural, amigable y persuasiva tratando de ayudar a la gente a mejorar su vida y trabajo.




      Reflexiónalo: la gran mayoría de personas permanece en la pobreza y trabajos de poca monta porque tiene miedo al rechazo. El miedo las retiene. Aprendí esto justo al comienzo de mis charlas: el miedo a la derrota y al rechazo representa alrededor de 95 a 98% de todos los fracasos. No es el fracaso lo que te detiene, sino el miedo a éste. Es pensar: “¿Qué pasaría si fracasara?”.




      Solía bromear con mi público. Decía: “Me dijeron que hoy hablaría ante una sala llena de fracasados profesionales. Me dijeron que esta gente fracasaba, lo ha hecho tanto, una y otra vez que son unos completos fracasados”.




      Al principio el público reaccionaba negativamente. Después les decía: “¿No es cierto? ¿Cuántas veces han fracasado, cometido errores, intentado cosas, se han levantado y continuado? ¿Alguien aquí está herido, sangrando, ha perdido una extremidad o algo más?”. Entonces comenzaban a reír.




      Cada vez que hacía ese pequeño ataque verbal, reaccionaban de forma negativa y después se daban cuenta: “Claro, he fracasado tantas veces…”. Yo exclamaba: “Todavía están aquí y siguen avanzando. ¿Su éxito no es el resultado de haber fracasado en el pasado y aprendido?”. Todos asentían. La audiencia estaba feliz de ser señalada como fracasados profesionales porque sin fracaso no hay éxito.




      Así que necesitas ambición y tener objetivos muy claros para ser exitoso. Hay otra cualidad, la llamo el sujetalibros del éxito. La segunda cualidad es nunca renunciar. Tomas la decisión por adelantado de nunca renunciar. Decides: “Muy bien, voy a ser exitoso como emprendedor, como dueño de un negocio”.




      En The David Susskind Show, un popular programa de entrevistas de hace algunos años, tuvieron a cuatro millonarios por esfuerzo propio. Todos se volvieron millonarios antes de los 25. Antes de los comerciales, el entrevistador preguntó: “¿Con cuántos negocios diferentes trataron antes de hacerse millonarios?”.




      Durante los comerciales se sentaron a hacer cálculos y dieron un promedio de 17. Habían fracasado, casi fracasado o quebrado 16 veces… en la décimo séptima dieron en el blanco.




      El resto de la conversación fue sobre eso: ¿en realidad fracasaron? La respuesta fue no. Sólo aprendieron. Lo que aprendieron las primeras 16 veces hizo posible la número 17. No hay tal cosa como el fracaso. Sólo hay retroalimentación. Las dificultades no llegan para obstruir sino para instruir. Por lo tanto, cada problema o dificultad contiene una o más lecciones.




      La persona promedio piensa en las pérdidas, el dolor, la penalización, cuánto tiempo y dinero invirtieron y perdieron. La persona superior dice: “¿Qué aprendí de esto?”.




      Hice lo mismo con mis hijos. Cuando cometían un error les preguntaba: “¿Qué aprendiste?”. Los forzaba a enfocarse en lo que habían aprendido. Decían: “Aprendí esto y no voy a hacer esto de nuevo”. Yo decía: “Genial. Sólo compáctalo y tíralo. Quédate con la lección y desecha todo lo demás”.




      Un emprendedor exitoso y multimillonario tomaría el diccionario, cortaría la palabra barrera y la quemaría en un cenicero. Cometemos muchos errores. Perdemos mucho dinero. Intentamos todo tipo de cosas. Tenemos muchas experiencias de aprendizaje, pero nunca fracasamos. La palabra fracaso no existe en esta organización.




      Debes tomar esa decisión por adelantado: Nunca renunciaré. Nunca renunciaré. Si esto no funciona, algo más lo hará y sólo te enfocas en lo que aprendiste. ¿Qué aprendí de esta experiencia que me ayudará en el futuro?




      Tengo un buen amigo que empezó vendiendo en la calle. Después, con algunos amigos comenzó un negocio. Trabajaron durante tres o cuatro años y fracasaron. Perdieron todo su tiempo, dinero y se fueron a la quiebra. Tuvo que regresar a vivir con su madre. (Yo hice lo mismo, por cierto. Me enfrenté a un gran revés financiero, gasté mucho tiempo y dinero y perdí ambos.)




      Mi amigo estaba ahí sentado, deprimido. Otro amigo suyo le preguntó:




      —¿Qué aprendiste?




      —Aprendí esto y eso —respondió.




      —Escríbelo —le dijo su amigo.




      Así que tomó un cuaderno y lo dividió en categorías.




      Escribió: “¿Qué aprendí sobre las personas?”. Siguiente página: “¿Qué aprendí sobre el dinero?”. Siguiente página: “¿Qué aprendí sobre los clientes?”. Siguiente página: “¿Qué aprendí sobre finanzas?”. Siguiente página: “¿Qué aprendí sobre las sociedades en los negocios?”.




      Escribió varias categorías y cada lección aprendida. Eso se convirtió en su Biblia. Comenzó otro negocio (como hace la gente) y se recuperó. Tomó ese cuaderno como su trabajo de referencia y dijo: “Muy bien. ¿Qué aprendí sobre la gente, socios, dinero, clientes y ventas la última vez?”.




      Consultaba su cuaderno y se volvió exitoso. Claro, tuvo sus altibajos, pero se volvió más y más exitoso. A los 50 años, era multimillonario. Se retiró a Palm Springs, donde juega golf todos los días. Es rico y nunca tendrá que volver a trabajar.




      Me dijo que la razón de su éxito fue que escribió las lecciones. Yo hice lo mismo. Siempre regreso a esas lecciones cuando tengo una situación de negocios similar. Es invaluable. Casi puedes garantizar el éxito si extraes las lecciones.




      Pero si no escribes lo que aprendiste, es posible que repitas los errores y no saques nada de ellos. Estarás resentido. Culparás a otras personas y demás. Sólo escríbelo.




      En mi empresa, cuando un empleado tiene un problema, le pregunto: “Las cosas pasan. Los problemas pasan. ¿Qué aprendiste?”.




      Una de las grandes lecciones para los emprendedores es aceptar que no puedes cambiar un evento pasado. Si algo sucede y no funciona, ya pasó. Sólo aprende de eso. No te enojes, no eches culpas, no te resientas, no te enfurruñes, no te veas como una víctima. Piensa: “Qué mal que esto haya pasado, pero lo único que puedo hacer es aprender de eso y desechar el resto”. Esta actitud te permite ver conocimientos y posibilidades que no verías si estuvieras enojado o resentido.




      Hay una historia sobre Winston Churchill. Sucedió en Harrow, la escuela preparatoria en la que estudió. Regresó al terminar la carrera y uno de los estudiantes le preguntó cuál fue la lección más importante que había aprendido. Se levantó y dijo: “Nunca te rindas. Nunca, nunca te rindas, excepto en situaciones morales y de valores. Nunca te rindas”. Y se volvió a sentar.




      Para resumir, te vuelves rico basado en tus esfuerzos al decidir con exactitud lo que quieres, escribirlo, hacer un plan, trabajar en él y hacerlo hasta que seas exitoso. Hace un par de años escribí un libro y no escogieron el título que le había puesto, era Get Going and Keep Going (Ponte en marcha y sigue andando). La clave del éxito: ponte en marcha y sigue andando. Decide con exactitud qué quieres, ponte en marcha y nunca te rindas hasta que seas exitoso.




      Si tomas esa decisión por adelantado, en realidad te programas para poner un tipo de brote dentro de tu psique que te dice que tal vez tengas contratiempos y reveses que ocasionen infelicidad y decepción, pero te recuperarás. Sólo continúas recuperándote. Nunca, nunca te detienes. Vas como el conejito de Energizer. Sigues andando hasta que tienes éxito.




      Éste es otro descubrimiento. Casi todas las personas que tienen un gran éxito lo hacen en un área muy diferente de la que comenzaron. Empiezan yendo en una dirección, tienen revés tras revés y, al final, levantan la cabeza y logran un gran éxito. Es muy diferente de donde comenzaron, muy diferente a lo que visualizaron. La razón por la que triunfan es porque nunca se rinden.
















      
Capítulo 2




      Mitos del emprendimiento moderno




      Antes de continuar, quiero hablar sobre algunos de los mayores mitos sobre el emprendimiento moderno.




      Mitos del emprendimiento moderno




      

        	El 95% de todos los negocios fracasa en los primeros cinco años.




        	Debes tener capital de riesgo para fundar una startup.




        	Si tu producto o servicio es bueno, serás exitoso.




        	Para ser un emprendedor exitoso, debes inventar algo novedoso y revolucionario.




        	La mayoría de los emprendedores es tomadora de riesgos atrevidos.




        	La mayoría de los emprendedores es exitosa con las finanzas.




        	Los emprendedores nacen, no se hacen.




        	Todos los emprendedores quieren ser ricos.




        	Los emprendedores no tienen vida personal.


      




      MITO 1: El 95% de todos los negocios fracasa en los primeros cinco años




      He trabajado con cientos de dueños de empresas en todo el mundo. Una y otra vez he descubierto que los preparativos son la clave del éxito. Es tomarse el tiempo para examinar con delicadeza cada detalle del negocio antes de entrar en él.




      Los emprendedores tienden a ser impulsivos e impacientes, por eso toman riesgos y comienzan negocios, pero deben contenerse. Es como contener a un caballo. Deben tomarse el tiempo e ir de manera meticulosa a través de cada aspecto del negocio. Antes de hacerlo, deben hacerse tres preguntas.




      Tres preguntas que debes hacerte 
antes de empezar un negocio




      

        	¿Hay mercado para tu producto o servicio?




        	¿Tu mercado es grande?




        	¿Tu mercado está suficientemente concentrado en una zona?


      




      

        	Tal vez haya un familiar o amigo que piense que tu servicio o producto es una gran idea, ¿pero hay mercado para eso? Tal vez haya un pequeño mercado. Tal vez haya una persona. ¿La gente en realidad te dará dinero por el producto?




        	¿Tu mercado es grande? ¿Grande lo suficiente para hacer un negocio rentable con él?




        	¿Tu mercado está suficientemente concentrado en una zona para que puedas enfocarte en él y vender suficiente producto mientras cubres gastos de publicidad, promoción, distribución y demás?


      




      El mayor error que la gente comete es llegar con un producto o servicio para el que no hay mercado sustancial. Parece una buena idea en el momento, pero tienes que investigar y prepararte. ¿Cuál es tu prueba de que existe el mercado?




      En los negocios modernos, tenemos algo llamado prueba de concepto. Si tienes una idea, es un concepto. No es una verdad. ¿Cómo pruebas que este concepto es verdad?




      Ésta es la única prueba de que hay un mercado: la gente te da su dinero por él. ¿Cuántos clientes puedes tener que de verdad te darán un cheque por tu producto o servicio cuando no esté disponible en el mercado?




      Tal vez la gente diga:




      —Es una gran idea. Haz el producto, sácalo y serás muy exitoso.




      —Bien, ¿me darías un cheque? —preguntas.




      —Espera un momento.




      Necesitas un plan de negocios, que te obligue a pensar en cada aspecto del negocio. ¿Hay un mercado? ¿Es lo suficientemente grande? ¿Cómo llegas a él? ¿Cuánto pagará por tu producto? ¿Quién es la competencia de lo que vendes? ¿Qué están haciendo otras compañías diferente de lo que tú ofreces, etcétera?




      Después, debes obtener el precio, el costo y la distribución. Necesitas decir cuánto va a costar para vender, cuánto para producir, para distribuir. ¿Cuánto tendrás que pagar a la gente para que venda el producto?




      A veces el problema es con defectos o artículos rotos: debes aceptarlos de vuelta. Otras veces el problema es el costo de envío. Trabajé con una empresa que tenía una gran idea. Pensaron que el producto era tan bueno que la gente lo compraría en automático, pero descubrieron que el costo total de venta era de casi 40%. Un costo de venta de 40% hace imposible siquiera pensar en llevar el producto al mercado.




      Me metí en un trato de inversión multimillonario. Me lo presentó un socio que escribió todo. Lucía muy bien y yo invertí mucho dinero. Era un desarrollo de bienes raíces que iba a tomar cerca de dos años desde el comienzo, adquisición del terreno, hasta que estuviera ocupado por completo y generando ingresos.




      Mi amigo o no era listo o no era honesto. No incluyó los costos de mantenimiento, intereses, que iban de 6 a 8% anual en la cantidad invertida tanto en la propiedad como en la construcción. Eso sumaba una enorme cantidad de dinero. Cuando llegamos al punto más alto del desarrollo, sin ingresos, estábamos gastando 50 mil dólares al mes, lo que casi nos lleva a la quiebra porque estos gastos no se habían incluido.




      ¿Cuánto tiempo pasará antes de alcanzar el punto de equilibrio y generar ingresos? ¿Cuánto tiempo pasará antes de recibir el dinero? No habían pensado en eso ni en los intereses. Ni siquiera estaba incluido en las proyecciones de negocio.




      Así que piénsalo bien. Cuando tenía veintitantos años, aprendí una gran regla que ha sido muy útil durante toda mi vida: piensa en papel. Escribe todo. Escríbelo para que un tercero, objetivo, escéptico, incluso crítico pueda cuestionarte en cada principio. Nunca supongas nada cuando estás comenzando o construyendo un negocio. Revisa y vuelve a revisar. Obtén los números y escríbelos.




      Me estaba metiendo en un trato. Reuní todo. Mis amigos leyeron el plan, regresaron conmigo y me dijeron: “No incluiste estos números. No incluiste estos costos. No incluiste estos intereses. Así se ve si cuentas todos estos gastos”.




      Ésta es la regla: todo toma tres veces más de tiempo y cuesta el doble. Aprendí eso, de nuevo, a principios de mi carrera. Se lo he enseñado a miles de dueños de negocios, emprendedores, personas de startups y la gente me busca una y otra vez. Dicen: “Pensé que iba a librar ese número. No me gustó. Como que lo ignoré, pero siempre fue real año tras año. Todo cuesta el doble y toma tres veces más de tiempo”.




      Si pensabas que ibas a salir tablas en tres meses, es probable que lo vayas a hacer en nueve. Si crees que algo va a costar X cantidad, va a duplicar su precio, así que incluye eso en tus cálculos. Si no sucede, te puedes considerar muy afortunado.




      Los preparativos son la marca de los profesionales. Nunca das nada por hecho. Nunca supones nada. Revisas y vuelves a revisar cada número y cada hecho. Obtienes prueba de concepto. Obtienes prueba externa. Muchas compañías contratan empresas externas para que vayan y tomen sus números, los analicen y regresen con la verdad. La verdad es tu mejor amiga.




      Trabajé con un amigo que comenzó sin nada y ahora es muy rico. Se estaba metiendo en un negocio. Tenía el efectivo porque era muy exitoso y la oportunidad de mercado parecía buena. Así que él y dos personas de su oficina se embarcaron en una investigación; revisaron y volvieron a revisar, hablaron con gente de la industria y todo eso. Pasaron seis meses investigando. Al final, regresaron y dijeron: “No, no es un buen trato”.




      Hay una pequeña historia maravillosa sobre Warren Buffett, el cuarto hombre más rico del mundo en la actualidad. Estaba jugando golf y su compañero dijo:




      —Warren, te apuesto 1 000 dólares a que no puedes poner la bola en el green desde el tee de salida.




      Buffett observó el green, luego el tee de salida y dijo:




      —No. No lo voy a hacer. No es una buena apuesta.




      —Vamos, Warren, 1 000 dólares para ti es como cambio. No es nada —dijo su compañero.




      —Tonto en cosas pequeñas, tonto en cosas grandes. No lo voy a hacer. Es una apuesta tonta.




      Debes tener esa actitud. Tonto en cosas pequeñas, tonto en cosas grandes. Si estás dispuesto a hacer cosas tontas con pequeñas cantidades de dinero, inevitablemente harás cosas muy tontas con grandes cantidades de dinero.




      Uno de mis mentores, que comenzó con nada y construyó una fortuna de 900 millones de dólares me dijo: “Brian, siempre es más fácil meterse a algo que salir de él. El tiempo para hacer tu debida diligencia y todo tu análisis cuidadoso es antes de invertir tiempo y dinero. Tal vez tengas que invertir tiempo, eso es inevitable. Quizá debas invertir pequeñas cantidades de dinero para revisar, obtener prueba de concepto, pero el tiempo para hacer tu investigación principal es antes de meterte, porque siempre es más difícil salir que entrar”.




      Mis palabras favoritas en los negocios son debida diligencia. Revisa y observa todo de nuevo. Los errores más grandes y costosos que he cometido (que borran años de arduo trabajo y ahorros) son por no hacer la debida diligencia, no hacer una revisión ni preparativos. Ése es el punto de inicio.




      Otra cosa: siempre debes estar preparado para reemplazar equidad financiera, capital, con equidad de sudor. En otras palabras, prepárate para invertir tiempo y las horas necesarias para hacer tu investigación y obtener información en vez de poner dinero. El dinero es recuperable, pero el tiempo no y de cualquier forma no es el dinero lo que inviertes en un negocio. Es la cantidad de tiempo de tu vida que te toma acumular ese dinero en primer lugar.




      Estás perdiendo tu tiempo, que es una pieza de tu vida, además pierdes dinero al no hacer una investigación correcta. Eso ahorraría más de 90% de los problemas que la gente tiene en sus negocios.




      Recibo solicitudes para invertir dinero cada semana, a veces dos o tres veces a la semana. Son como historias de mala suerte. “Tengo esta gran idea, pero nadie me da capital para iniciar. Tengo un gran concepto de negocio, pero no puedo encontrar a nadie que me dé algo de dinero. Los bancos no me prestan. Nadie me presta dinero”.




      Trato de ser tan gentil como puedo, pero señalo que, si eres un adulto hecho y derecho y no tienes dinero para invertir en tu negocio, entonces no eres buena inversión. Si has vivido 20 o 30 años de tu vida, estás en quiebra y debes recurrir a alguien más con sombrero en mano para conseguir dinero suficiente para promover tu concepto de negocio, no eres una inversión segura. Eres muy peligroso.




      La mayoría de las personas que prestan dinero lo hará codo a codo: pondré mi dinero, tú pones el tuyo. Si vas al banco a pedir dinero (lo que hice alguna vez hace muchos años) quieren saber de todos tus ahorros, inversiones y activos en el trato.




      Me sorprendió aprender que, para prestar dinero a un negocio nuevo o incluso inexistente, los bancos quieren estar cubiertos cinco veces. Mi banquero me dijo esto: “Queremos una garantía de cinco veces el costo. Si quieres que te prestemos 10 mil dólares, queremos que nos demuestres que tienes 50 mil dólares en reservas, coches, casas, cuentas de ahorro, pólizas de seguro, etcétera, para pagar”. Cinco veces. No podía creerlo. Tras un historial de dos años de ingresos, te bajan poco a poco la cantidad de cobertura que necesitan.




      Los bancos no están en el negocio de perder dinero. Están en el negocio de hacer buenos préstamos. Los buenos préstamos son los que se pagan sin importar lo que le pase a tu negocio o a tu garantía. Cuando estás buscando dinero en préstamo, tu trabajo es convencerlos de que en realidad no lo necesitas, que tienes montones de dinero, pero necesitas o quieres el préstamo para poder crecer más rápido.




      MITO 2: Debes tener capital de riesgo para fundar una startup




      Algunas personas ven el capital de riesgo como la respuesta, pero 99 de cada 100 aplicaciones a capital de riesgo son tiradas al basurero. Por eso necesitas tu “presentación de elevador”, para poder sintetizar la solidez de tu inversión dentro del tiempo que le toma a un elevador subir o bajar ocho pisos.




      Si ves un programa como Shark Tank, verás que la principal razón por la que los candidatos son rechazados es por la falta de ventas. Los inversionistas no creen que vas a tener suficientes ventas para ser exitoso en el negocio. No vas a tener ventas o las ventas no serán rentables. En Shark Tank, pides enormes cantidades de dinero por 10% del negocio, pero no los has convencido. Y no has convencido a nadie más, porque has estado en el negocio por dos o tres años y casi no has hecho ventas.




      Hay mucho capital, mucho dinero disponible. El dinero fluye como río para la gente que puede demostrar que lo puede pagar de vuelta más una ganancia. Por lo tanto, tu trabajo no es encontrar un argumento ingenioso para que la gente te dé dinero. Tu trabajo es demostrar que puedes generar ventas muy por encima de los costos. Debes persuadir sobre tener una gran oportunidad y que, con un poco de capital extra, podrías capitalizar esta idea con más rapidez.




      En Silicon Valley se batalla muchísimo para conseguir un poco de dinero y tal vez ni eso (la mayoría será de amigos y familia) para comenzar un negocio y generar ingresos. A veces te tomará de cinco a siete años de duro trabajo comenzando desde cero para lograrlo. Luego, tu negocio es exitoso, lo puedes vender y consigues mucho dinero para ti y para la gente que confió en ti. Después de todo, se formaron para darte dinero. El dinero está ahí como un río. Sólo demuéstrame que lo puedes pagar.




      La gente no está en el negocio de perder dinero. No están en el negocio de tomar riesgos. La gente cree que el rol del emprendedor es tomar riesgos, pero no es así. Su rol es mitigar riesgos, aliviarlos, eliminarlos. El dinero está ahí siempre y cuando puedas demostrar que puedes vender suficiente producto o servicio para pagarlo y mucho más.




      La mayoría de los negocios en la actualidad es financiada por: amigos, familia y tontos. Es tu dinero, el de tu familia, el de tus amigos y el de los tontos, porque un gran porcentaje de nuevas empresas fracasa con el tiempo.




      Si es un producto o servicio nuevo, la tasa de fracaso es extraordinaria. Por lo general es porque la persona no tiene experiencia. Nunca ha llevado un producto o servicio así al mercado.




      Yo inicié mi negocio en un “arranque”. Así también inician muchos emprendedores. De hecho, es muy simple. Tienes una idea sobre un producto o servicio, sales, lo vendes y generas una ganancia. Tomas esa ganancia, la regresas al negocio, produces, vendes un producto o servicio y generas otra ganancia. Después lo vuelves a hacer.




      Esto puede tomar meses o años, pero es mucho mejor arrancar con tu negocio con la mínima cantidad de dinero para sobrevivir que hacerlo con préstamos, porque si no tienes capital extra, te ves forzado a ser creativo desde el primer día. Te ves obligado a trabajar largas jornadas desde la primera vez.




      El chiste es que, cuando empieces tu negocio, sólo trabajes medio tiempo: selecciona las 12 horas que quieres trabajar al día. Debes trabajar un mínimo de seis días a la semana (a veces siete). El emprendedor promedio trabaja de 60 a 70 horas a la semana, que son 10 o 12 horas al día, seis o siete días a la semana. Si crees que es posible iniciar un nuevo negocio trabajando menos que eso, te vas a llevar una gran sorpresa cuando comiences.




      Tengo un buen amigo que empezó un pequeño negocio con pósteres y durmió en su taller por dos o tres años. Dormía en la mesa y terminaba de trabajar por la noche. Después se levantaba en la mañana, de seguro comía en el McDonald’s de la esquina y trabajaba todo el día. Cuando terminaba el día, volvía a dormir en la mesa.




      ¿Por qué? Porque no podía pagar otro lugar y no podía darse el lujo de salir. Debía trabajar todo el tiempo.




      Al principio, todo cuesta mucho más de lo que esperas (el doble o triple). De nuevo: el doble de dinero, tres veces más de tiempo. La cantidad que puedes cobrar se fija por cuántos clientes pagarán. La única manera de tener más ganancia es hacerse tan eficiente que puedas producir tu producto o servicio a un costo más bajo y de ahí sale tu ganancia.




      Atravesé un periodo en el que tomé dinero y lo inyecté en el negocio para pagar a mi personal durante dos o tres años. Tenía que conseguir dinero de otras fuentes. Trabajaba en un segundo empleo para pagar mi primer empleo, porque toma ese tiempo salir adelante, pero si no lo hubiera hecho, si no hubiera metido todo ese dinero de vuelta a la empresa, no habría sobrevivido.




      Al final lo logré. Salí adelante y empecé a ganar mucho más de lo que me costaba. Comencé a generar ganancias y todo estaba bien.




      Me dicen: “Eres muy afortunado”. Pero en realidad, no es el caso. Muchos emprendedores tienen que invertir todo y trabajar 12, 16 horas al día por tres, cuatro, cinco años hasta que por fin salen adelante y ganan más dinero del que necesitan para sobrevivir.




      Forbes publicó un artículo maravilloso hace unos años. Decía que cada negocio es una carrera contra el tiempo. Es como un avión dirigiéndose a la tierra, estrellándose. El choque es cuando te quedas sin dinero. ¿Puedes encontrar la fórmula para ganar más dinero del que te cuesta sobrevivir antes de quedarte sin dinero? Es como sacar al avión de la picada. El negocio despega. Parece una gran idea, pero inmediatamente se va en picada, estrellándose contra el suelo. Te matas por conseguir más dinero del que te cuesta sobrevivir antes de quedarte sin dinero. Por eso los inversionistas inteligentes no invierten en startups, porque el índice de fracaso es muy alto.




      Si te digo: “Arroja tu dinero y los dados a la mesa, te aseguro una tasa de fracaso de 99%”. Responderás: “Debes estar bromeando, ¡una tasa de fracaso de 99%! Mejor pongo el dinero en el banco”. Mejor poner el dinero en ahorros, comprar un fondo mutuo, en vez de entrar a una tasa de fracaso de 99%. Por esto es tan difícil conseguir dinero para un negocio nuevo a menos que tengas un historial.




      Si tienes un historial, eso es una prueba de concepto. Ya probaste que atravesaste el infierno de una startup y saliste por el otro lado con un negocio rentable. Si lo hiciste una vez, lo puedes hacer de nuevo.




      Estaba hablando con un gran emprendedor en Taiwán. Me lo presentaron en un almuerzo privado. Estaba en todo el negocio de revistas. Era el Jeff Bezos de la imprenta china. Fue a la universidad en Estados Unidos. Vio el inicio del fenómeno de Amazon y dijo que sería una gran idea para Taiwán.




      Regresó y visitó editoriales para preguntarles si estarían dispuestas a vender a través de internet. Todos dijeron: “No, absolutamente no, porque es muy ajeno a la cultura china. Los libros se compran de manera personal, uno a uno, se venden mano a mano”.




      Fue de editorial en editorial… hay cientos. Recuerda, hay 1 300 millones de hablantes de chino sólo en Asia. Por fin encontró una editorial que vendería libros usando su método, un método modificado de Amazon. Comenzó a vender unos pocos libros, después más y luego consiguió otra editorial…




      Las editoriales chinas se dieron cuenta de que ésta era la nueva forma de vender libros. Cada vez más y más empezaron a tener ganancias con la venta de libros (y todo lo que de verdad le importa a la gente de negocios es generar ventas y obtener ganancias). Así que más y más comenzaron a sumarse.




      Hoy, después de 12 o 15 años, él tiene el Amazon de libros chinos, con sede en Taipéi. Así que dije:




      —¡Por dios! Sí que fue difícil. ¡Parece que tuviste mucho rechazo!




      —Si hubiera renunciado después de los primeros 5 mil rechazos, no estaría aquí —dijo él.




      —Ahora tienes un gran negocio —dije—. Estás en portadas de revistas, eres rico, manejas un coche hermoso, tienes chofer. ¿Tienes toda la compañía?




      —No —dijo—. De hecho, sólo 3% es mío. Tuve que vender pedazos de ella, 1%, 2%, mes tras mes, año tras año, sólo para sobrevivir hasta que el avión salió de la picada.




      Éste es otro descubrimiento. La regla del 80/20 es que 80% de tu éxito llegará en el último 20% del tiempo que trabajes en tu negocio. Así que dedicas 80% del tiempo y es plano, como una larga pista de aterrizaje. Durante 80% del tiempo, no despegas. Sólo vas a toda potencia, trabajando 100%, pero no haces ningún progreso. Después empieza a funcionar y comienzas a ganar dinero: encuentras la fórmula.




      En el último 20% del tiempo, el avión es como un jet, despega. Mucha gente renuncia justo antes de alcanzar ese 80%. Batalla, sufre y lucha tanto que al final manda todo al diablo. Justo antes del punto donde despegas, pero nunca sabes dónde es ese punto. Por eso dije antes que debes decidir que nunca renunciarás.




      MITO 3: Si tu producto o servicio es bueno, serás exitoso




      Cuando comencé a construir negocios, me sorprendió mucho entender que los clientes tienen elecciones ilimitadas. A ti, el emprendedor, te gusta tu producto igual que te gusta tu hijo. Ves al niño como excepcional, todos los padres creen que sus hijos son excepcionales. Pero si eres director de primaria, tienes que tratar con cientos de niños.




      Cuando llevas tu producto al mercado, en automático crees que tiene que ser mejor. Pero de nuevo, el cliente busca conveniencia. El cliente siempre quiere comprar más rápido, más barato, más fácil, quiere que todo sea más.




      Siempre compran basados en una característica o atributo que tiene el producto. Tu producto o servicio puede tener tres o 30 buenas cualidades, pero los clientes siempre buscarán una cualidad: la más importante para ellos. Después comparan esa cualidad con la de otros productos. Las dos palabras más importantes en el marketing son contraste y comparación. Nadie hace nada aislado de otras opciones. Tu producto tiene que ser una elección superior que cualquier otro producto que cumpla la misma tarea.




      Tengo un libro en casa llamado Jobs to be done (Trabajos por hacer). Cualquier producto o servicio realiza un trabajo o cumple una tarea para un cliente y debe hacerlo mejor que cualquier otra cosa disponible en el mismo rango de precios. También está lo que llamamos el problema a resolver. Cada producto o servicio debe resolver un problema para un cliente. El cliente quiere resolverlo y está dispuesto a pagar por eso.




      Tengo otro concepto al que llamo objetivo a conseguir. Cada producto aspira a lograr un objetivo para un cliente que busca lograrlo, pero no lo ha conseguido. Debes mostrar que tu opción, que los logros de tu producto son superiores a los de cualquier competidor, porque si ése no es el caso, el cliente pasará de largo.




      Los clientes son insensibles. Tienen agua helada en las venas y sólo quieren saber lo que un niño quiere saber: qué hay ahí para mí y sólo para mí. Debe ser superior a cualquier otra cosa disponible para mí, o no lo compraré.




      No es “lo voy a pensar”. Cuando un cliente te dice “deja lo pienso”, están diciendo: “No, no lo compraré. No lo voy a pensar porque no veo cómo sea superior a cualquier otra forma de conseguir este objetivo o resolver este problema”. Así es el mercado.




      Un gran ejemplo: las donas son muy populares y llegó una compañía llamada Krispy Kreme. Ellos tienen un sabor especial que ninguna otra dona tiene. Tiene un tipo particular de cubierta de caramelo que hace que tenga un sabor casi ilegalmente bueno. Las donas Krispy Kreme crecieron a pasos agigantados. La gente hacía fila alrededor de la cuadra, a veces 200 o 300 personas en fila, para obtener estas donas especiales. Salió en Fortune, Forbes, en televisión. No se había visto nada igual: que algo tan común como una dona de repente se convirtiera en una locura. La gente no iba a la tienda y compraba sólo una, entraba y compraba una caja. No las llevaba a casa y las ponía en el refrigerador, se sentaba en la banqueta y se comía toda la caja.




      La franquicia de Krispy Kreme se vendía en un millón de dólares. La gente invertía sus casas, sus carros, sus negocios… en franquicias de Krispy Kreme. Dos años después, estaban en quiebra.




      ¿Qué pasó? Alguien escribió un artículo en The New York Times o The Wall Street Journal. El artículo mostró que la gente que consume donas de Krispy Kreme con regularidad aumenta de cinco a siete centímetros su abdomen casi de inmediato. Fue el pan de masa más engordador en la historia de Estados Unidos. El mercado se detuvo. Las franquicias de donas Krispy Kreme en todo el país estaban vacías. ¿Por qué? Un pequeño cambio. Había una razón por la que la gente se volvió loca por ellas y una razón por la que nadie las volvió a comprar.




      MITO 4: Para ser un emprendedor exitoso, debes inventar algo novedoso
 y revolucionario




      De hecho, sólo debes ser 10% nuevo o diferente para comenzar una fortuna. Pero ese 10% debe ser algo que la gente quiera o necesite y esté dispuesta a pagar.




      Una manera de encontrar una oportunidad de negocio es el factor agravante. ¿Qué es lo que al cliente no le gusta sobre la forma en la que se vende un producto o servicio particular?




      Una de mis historias favoritas es sobre un joven huérfano llamado Tom Monaghan que asistía a la universidad. No tenía dinero ni familia, así que trabajaba repartiendo pizzas en la escuela. A los estudiantes les gusta la pizza.




      Cada vez que Monaghan entregaba una pizza, se enojaban con él:




      —¿Por qué te tardaste tanto en entregarla? La ordené hace una hora.




      —Se tiene que tomar la orden —respondía—, se tiene que preparar la pizza, después hornear, empaquetar y cortar… y después se envía y entrega. Toma una hora, a veces más.




      Monaghan entregó pizzas durante un año y era observador, así que llevaba nota de las pizzas que compraba la gente. Descubrió que la regla del 80/20 era cierta: 80% de todas las pizzas que se compraban, de un negocio familiar, eran de ocho de las 40 o 50 variedades que tenían y eran medianas.




      Así que Monaghan fue con sus jefes, Luigi y Rosita, y les dijo:




      —¿Por qué no preparamos estas pizzas y las ofrecemos para entrega inmediata? Así puedes decir: “Si ordenas esta pizza, puedes recibirla en 30 o 40 minutos”.




      —No, no, así no se preparan las pizzas —respondieron—. Así no funciona el negocio de las pizzas. No es la forma en la que hemos operado en toda nuestra vida.




      Era la zona de confort.




      Monaghan seguía lidiando con estudiantes molestos porque se les entregaba la pizza una hora tarde. Así que concluyó que cuando la gente pide una pizza es porque ya tiene hambre. No va a esperar una hora. La quiere ahora. Y cuando la gente está hambrienta, no es indulgente. Cuando las personas tienen hambre, se enojan.




      Así que le dio la vuelta a todo. Encontró un restaurante de pizzas en quiebra a dos o tres cuadras de donde trabajaba y le dio al dueño su Volkswagen (todo lo que tenía en el mundo) por dos meses de renta. Después pidió dinero a sus amigos, incluyendo a su hermano, que también era huérfano.




      Compraron los ingredientes y prehicieron las pizzas. Empezaron a poner carteles alrededor de la universidad que decían: “Pizza entregada en 30 minutos o es gratis”. Eso es muy atractivo para estudiantes, porque no tienen mucho dinero. Rápido, y si no es rápido es gratis.




      La gente comenzó a comprar estas pizzas. Llamó a su compañía Domino’s. Antes de que se calmaran las aguas, ya había más de 8 mil Domino’s Pizza alrededor del mundo. Tom Monaghan, el huérfano que lo inició, valía 2.3 billones de dólares. Es uno de los hombres más ricos del mundo porque tuvo una idea: cuando la gente pide pizza, ya tiene hambre.




      Ésa es la necesidad. Ése es el problema. Ése es el objetivo. La gente quiere pizza en su estómago ya. Tu trabajo es llevárselas rápido.




      Algunas personas se quejaron de que Domino’s Pizza se multiplicaba por cientos y miles de tiendas, pero las pizzas no eran tan buenas como las que tomaban de 60 a 90 minutos en prepararse. Otras personas decían: “¿A quién le importa? Es lo suficientemente buena y es rápida”.




      Aquí estaba un huérfano sin dinero entregando pizzas en un Volkswagen usado. Se le ocurrió la idea de mejorar sólo una cosa: la velocidad en la que obtienes la pizza. ¿Cómo puedes aumentar la velocidad? Reduciéndolas, preparándolas y sacándolas del lugar 10 o 12 minutos después de que llega la orden.




      Si aspiras a ser un emprendedor, tu trabajo es como la pantalla de un radar. Sigue escaneando el horizonte en busca de esas pequeñas señales, esas pequeñas cosas con las que la gente tiene problemas, una irritación o exasperación. Después pregunta cómo puedes resolverlo. ¿Cómo podrías resolver el problema del cliente? ¿Cómo puedes hacer feliz al cliente?




      Asegúrate de que haya suficientes clientes. Cuando invierto en cualquier negocio, siempre me fijo en que haya, al menos, un millón de clientes en el país que puedan comprar este producto o servicio. No vas a tener un millón, pero si llegas a 10 mil es muy bueno y si tienes 10 mil de manera regular y otro tanto repitiendo o renovando, entonces te puedes volver muy exitoso.




      Sólo piensa en eso. Reflexiona en una cosa pequeña que de verdad irrite a la gente y que estaría dispuesta a pagar para resolverla y, después, conviértete en la primera persona al frente de la fila en resolver el problema.




      MITO 5: La mayoría de los emprendedores es tomadora de riesgos atrevidos




      Como ya lo señalé, los emprendedores exitosos evitan riesgos en la búsqueda de ganancias. Encuentran el modo de generar ganancias, de proveer un producto o servicio a un costo menor al que los clientes estarían dispuestos a pagar. Así es. Hacen todo lo posible por evitar riesgos.




      Antes mencioné los arranques. Cuando tienes un arranque, no puedes cometer ningún error porque no tienes dinero. No te lo puedes permitir. Si tienes un arranque y cometes un error, estás fuera del negocio. Pierdes tu casa, tu hogar, tu coche, tu cuenta de banco y todo, así que los arranques te obligan a evitar riesgos. Te fuerzan a pensar con cuidado sobre cada decisión que satisfaga a los clientes.




      No especulas. Practicas la prueba de concepto. Si tienes una idea nueva, la pruebas a pequeña escala. Entonces, si no funciona, si fracasa por cualquier razón, tu pérdida es muy pequeña y puedes cortarla con rapidez.




      Hay un libro interesante escrito hace algunos años llamado El poder secreto de los banqueros suizos. Es para ayudar a la gente a volverse rica. ¿Cuáles son los secretos de las personas en Zurich que se supone que controlan la mitad del dinero en el mundo?




      El principal es que cortan sus pérdidas. Proceden con mucho cuidado y en cuanto sienten que cometieron un error, cortan sus pérdidas con rapidez. Así que tú también corta tus pérdidas.




      Tengo un buen amigo que juega Texas hold’em de manera profesional. Es un sujeto muy listo. Él me dijo algo que pensé que era muy bueno. Me dijo que cada vez que haces una apuesta o tomas una carta, debes ver la mesa como si fuera una mesa nueva. Olvida cuánto has apostado. Olvida cuántas cartas has tomado. Ése es el pasado y no lo puedes cambiar. Observa la mesa como nueva y toma tu siguiente decisión basado en cómo está ahora. Si la mesa no está bien, si las cartas cambiaron, es claro que alguien más tiene mejor mano que tú, entonces corta tus pérdidas. Retírate de inmediato.




      Es sorprendente cómo muchas personas piensan que si arrojan dinero bueno sobre el malo, de alguna forma el dinero malo se hará bueno. Ofrecen un producto o servicio que nadie quiere, así que duplican su presupuesto en publicidad. La gente que vende marketing te dirá todo el tiempo que lo único que necesitas es gastar más dinero en publicidad. Le das un empujón a tu producto (que nadie quiere) y pronto será como Cenicienta… y la gente empezará a comprarlo. No, eso no pasa.




      Tengo un amigo muy exitoso y rico que tiene un restaurante. Comenzó como inmigrante de Italia, sin nada. Trabajaba lavando platos en un restaurante y después como mesero. Lo conocí poco después de que llegó de Italia. Hablaba con él, le hacía preguntas y pensaba: “Por dios, este sujeto tiene calidad”. La forma en que atendía las mesas, en que servía, todo. Se tomaba su oficio muy en serio.




      Con el tiempo, compró un restaurante barato. Cada noche se la pasaba revisando los botes de basura en la parte de atrás para ver qué estaba tirando la gente.




      Si desechaban algo, él iba a la mesa y decía: “Muchas gracias por venir a mi restaurante. Tengo la impresión de que no le gustó este platillo en particular. ¿Me podría decir por qué?” La gente decía: “Claro”. La gente es muy abierta a sacar su frustración. Compraron la comida y la desecharon.




      Si a la gente no le gustaba el platillo, lo quitaba. Seguía quitando platillos. Su objetivo era asegurarse de que no hubiera comida en los basureros. Para cuando terminó dos o tres años después, tenía cuatro restaurantes y era multimillonario, uno de los hombres más respetados de la ciudad y aparecía en los periódicos. La gente lo saludaba cuando caminaba por la calle.




      Pero su idea era cortar las pérdidas con rapidez. Si los clientes te dicen que no les gusta al no comprarlo o desechándolo, descontinúalo de inmediato. No sigas pensando: “Sólo daré porciones más grandes de este alimento que nadie quiere”, lo cual es el equivalente a gastar más dinero en publicidad o disfrazando el empaque.




      MITO 6: La mayoría de los emprendedores es exitosa con las finanzas




      Desarrollé una fórmula muy simple que he usado en todo el mundo para miles de negocios. Pregunto: “¿Por qué algunos negocios son más exitosos que otros?”.




      Bromeo con mi público. Digo: “Hice una encuesta entre sus clientes antes de ofrecer este seminario y descubrí algo increíble. Todos sus clientes tienen un deseo en común: quieren que ustedes sean ricos. No puedo creerlo. Todos quieren que ustedes sean ricos. Piensan en eso todo el tiempo”.




      Claro, la gente se pone pálida cuando escucha esto y piensa: “¿Qué?”. Digo: “Sí, quieren que ustedes los hagan felices. Si ellos están felices con un producto o servicio que están usando ahora mismo, desean que los pongan más contentos que la competencia. Quieren que los hagan felices, que les vendan un montón de cosas y que ganen mucho dinero para que se hagan ricos”.




      ¿Cómo descubres lo que quieren tus clientes para ser felices? Ve y pregúntales. Te lo dirán. He trabajado con algunas de las mejores y más grandes empresas del mundo y he hecho todo tipo de estudios sobre la manera en que planean, diseñan y hacen su estrategia. Tienen una obsesión especial con preguntar a sus clientes: “Gracias por comprar con nosotros. ¿Cómo podemos hacerte más feliz la próxima vez? ¿Qué podemos hacer más o menos? ¿Qué podemos empezar o dejar de hacer? Por favor dinos, porque queremos hacerte feliz”.




      Esto tiene un efecto muy positivo en los clientes. Ellos te lo dirán, con ganas y en detalle. A veces un cliente te dará sólo una idea para hacerlo a él o ella feliz en particular, pero proliferará como una cadena de reacciones a través de todos tus clientes y causará que tus ventas y rentabilidad se vayan por los cielos.




      La mayoría de las compañías, 80%, está en el 80% más bajo. (Dios, ¡qué revelación tan increíble!) Batallan toda su vida. Si quieres estar entre los mejores del 20%, averigua qué ofrecen esas empresas que sea diferente. ¿Qué es? Después hazlo.




      Yo fui culpable de esto por muchos años. Es increíble cuando la gente dice: “Sí, sé que eso haría a mis clientes más felices, pero no lo quiero hacer. Me saca de mi zona de confort. Ocasiona que haga algo diferente a lo que estoy acostumbrado”.




      Si quieres jugar con los grandes, trata a tus clientes como lo hacen los grandes. Haz a tus clientes más felices y sigue preguntando cómo puedes hacerlos más felices.




      Una empresa con la que trabajé y que de verdad admiro es Hewlett-Packard. Comenzaron en un garaje. Ahora son un ícono de Silicon Valley. Hewlett y Packard desde el principio preguntaban a cada cliente de diferentes maneras: “¿Eres feliz? ¿Cómo te gusta el producto? ¿El producto es bueno? ¿Lo comprarías otra vez? ¿Cómo podemos mejorarlo?”.




      Les llamaban por teléfono. Los visitaban en persona. Les escribían. Les enviaban encuestas. Les preguntaban con frecuencia: ¿cómo podemos hacerte más feliz la próxima vez?




      No cometas el error de preguntar: “¿Cómo estuvo todo?”. Porque la respuesta será: “Bien, pero no regresaré”. No dicen la segunda parte, pero cuando un cliente no se queja o declara “todo bien, no tengo ninguna queja”, de acuerdo con las investigaciones, el cliente se dirigirá a la puerta, no regresará y tampoco lo hará ninguno de sus amigos.




      Nunca preguntes: “¿Cómo estuvo la vez anterior?”. Di: “¿Cómo podemos hacerte feliz la próxima vez?”. Ésas son las palabras mágicas, basadas en 22 millones de dólares de investigación. Si quieres aumentar el tamaño de tu negocio y ser exitoso, siempre pregunta: “¿Cómo podemos hacerlo mejor la próxima vez?”.




      MITO 7: Los emprendedores nacen, no se hacen




      El emprendimiento es una expresión natural y espontánea de la personalidad humana. Somos emprendedores naturales desde niños. Cuando mis hijos eran pequeños, se sentaban en las orillas del campo de golf, y si una pelota se iba a los arbustos, ellos iban y la recogían. Se sentaban ahí hasta que el golfista fuera. Decían: “Encontré tu pelota en el arbusto. Te la devuelvo por medio dólar”. Les respondían: “Claro. Es más fácil que buscarla yo mismo. Es una bola de tres dólares”. En una época, mi esposa vendía botellas de Coca-Cola que recogía de la calle o al lado de la carretera. Vendía botellas de refresco y ganaba dos centavos por cada una.




      Las personas son emprendedores naturales debido al impulso humano de sobrevivencia y “superación”. Los seres humanos también son oportunistas. Buscan maneras de mejorar sus condiciones. Buscan oportunidades, por lo que la naturaleza de emprender, de hecho, le da la vuelta a la regla del 80/20. Es probable que 80% de las personas tenga instintos de emprendimiento. Tal vez 20% no, por una variedad de razones que no podemos predecir.




      Cualquiera puede ser un emprendedor. La esencia del emprendimiento es buscar una forma de crear valor para ti al crear valor para otros. ¿Qué puedo hacer para crear valor para otras personas y después quedarme con un poco? Si eres muy bueno en eso, lo haces otra y otra vez.




      Pones un restaurante de McDonald’s, que es muy exitoso vendiendo hamburguesas, papas a la francesa y malteadas frescas con mucha velocidad y ahora tienes 36 mil de ellos. ¿Por qué? Porque cada uno se enfoca en hacer más feliz al cliente que cualquier otro restaurante de comida rápida en cualquier lugar.




      Todos tienen la habilidad de ser emprendedores, igual que todos tienen la habilidad de andar en bicicleta, manejar un coche, incluso volar un avión, pero esto no significa que puedas hacerlo en automático. Tienes la habilidad, pero la tienes que desarrollar, así como todos tienen la habilidad de jugar ciertos deportes, al menos en un nivel promedio o en un nivel por encima del promedio, pero tienes que trabajarlo y practicar.




      Aprendí esto: si puedes estudiar emprendimiento, ventas y marketing, entender al cliente, hacer preguntas y escuchar, podrás mejorar para hacer feliz a la gente con menos tiempo y dinero… y la diferencia será tu ganancia.




      MITO 8: Todos los emprendedores quieren ser ricos




      Todos quieren ser ricos y tener independencia financiera. Todos quieren ir a un restaurante y ordenar del menú sin ver la columna de la derecha para ver cuánto cuesta el platillo. Eso es normal y natural, pero no es la razón por la que una persona comienza un negocio.




      Cuando las personas empiezan negocios, con frecuencia tienen estrellas en los ojos. Piensan que van a hacer un montón de dinero, pero más que nada quieren ser libres. Es para no estar bajo el control de alguien más, para no tener a alguien diciéndoles qué hacer, en especial si trabajan para un jefe que no es agradable, educado o alentador. Odian la idea de deber soportar a este jefe sólo porque tienen gastos que cubrir.




      El ideal de ser libre es tan poderoso porque los seres humanos, sobre todas las cosas, aman la libertad, en especial la libertad financiera. Acabo de leer las observaciones de mi amigo Wayne Dyer sobre el éxito. Dice que el éxito es la habilidad de vivir a tu manera, hacer lo que quieres, con la gente que quieres y sin preocuparte por el precio de las cosas.




      En otras palabras, la felicidad es ser libre. Ése es el mayor impulso y motivación. Sólo un pequeño número de emprendedores será millonario, pero son personas que tienen bien claro que quieren ser ricas.




      Una cosa que he enseñado los últimos años es que nadie se vuelve rico por accidente. Debes tomar una decisión de que vas, con el transcurso de tu carrera, a hacer mucho dinero. Para lograrlo tienes que hacer la pregunta mágica: ¿cómo? Después ves a otras personas que comenzaron con nada y son exitosas y te preguntas cómo lo hicieron. Si no estás seguro, ve y pregunta.




      Tengo un amigo que vino de Inglaterra hace muchos años: obtuvo un empleo vendiendo espacios de publicidad para una revista especializada en yates o botes. Vendió muchos espacios. Un día llamó a un cliente potencial, una persona que tenía un negocio y le ofreció un espacio de publicidad. No le compró, pero le cayó bien, así que le dio un consejo. Dijo: “¿Has pensado en hacer esto u ofrecer eso o esto?”.




      Mi amigo desarrolló el hábito de almorzar una vez al mes con este hombre mayor, muy exitoso y rico. Tomaba notas. Hoy mi amigo tiene 31 revistas. Cada revista ha tenido ganancias cada mes durante más de 30 años, algo inaudito en este mundo. Fue porque siguió los consejos de ese hombre mayor y más sabio.




      Escribió un libro. Creo que el nombre de su amigo es Ray. Se llamó Lunch with Ray (Almuerzo con Ray). Me envió un ejemplar. Ray es muy listo, respetado por todos, un buen hombre, más rico de lo imaginable. Él sólo pedía consejos a Ray y una vez al mes se encontraban para comer en un hermoso restaurante y escuchaba mientras lo aconsejaba sobre cómo ser exitoso en los negocios si tenía problemas.




      Cuando hablé con él, mi amigo tenía 300 gerentes manejando sus revistas, con todos los publicistas, gente de marketing, escritores y editores. Empezó en el negocio de las revistas él solo, tocando puertas, vendiendo espacios, obteniendo consejos de otras personas.




      Es muy importante seguir pidiendo consejos con el objetivo a largo plazo de ser exitoso. Mi amigo tenía la fantasía de que un día sería dueño de una revista y podría hacer todo menos escribir los artículos. Podría vender la publicidad y hacer las finanzas y todo lo demás.




      Comenzó a estudiar publicación de revistas. Al principio no tenía ningún conocimiento, pero hoy es muy rico. Él se lo atribuye a pedir consejos a gente como Ray sobre cómo ser más exitoso en el campo.




      Mi amigo dice que después de 31 años, Ray nunca le compró una sola página de publicidad. Pero sí le dio consejos y ésa es una razón por la que Ray se volvió rico.




      MITO 9: Los emprendedores no tienen vida personal




      Cada año voy a un resort en Hawái con mi familia. Empezamos a ir hace 30 años. En aquella época, nos quedábamos en un pequeño departamento, todos apretados. Conforme pasó el tiempo, nos quedamos en espacios más grandes.




      Hemos tenido la oportunidad de conocer a otras personas que van a ese resort y son 80/20: 80% emprendedores: gente que inició sin nada y trabajó para llegar a la cima. Uno de los huéspedes regulares es uno de los hombres más ricos del mundo y ha comprado tres o cuatro departamentos gigantes con vista al mar. Lleva a toda su familia y a los familiares de su familia.




      Si les preguntas a estas personas: “¿Qué es lo más importante en la vida para ti?”. Siempre dicen que su familia. Les preocupa su familia más que cualquier otra cosa. Si deben tomar una decisión entre el negocio, dinero, cualquier cosa, la familia viene primero. Los juegos familiares, recitales, graduaciones, cualquier cosa familiar. Siempre se trata de ellos.




      Hacerte rico no es retorcerte las manos con mucho dinero como Rico McPato. Sólo te da la oportunidad de cuidar mejor de tu familia y de proveer una vida fabulosa para ella. Si miras hacia atrás en tu vida en cualquier momento, verás que son las cosas que hiciste con tu familia, la gente que amas y que te ama a ti, lo que más importa.




      Los emprendedores, en especial los hombres, pero también muchas mujeres, trabajan 60 horas a la semana para proveer a su familia. Es para asegurarse de que su familia está bien, que pueden hacer lo que quieren hacer. Pueden ser libres. Lo sé, porque ésa es mi motivación: organizar mi vida para que mi familia tenga opciones. Pueden hacer lo que quieran.




      Al principio, los emprendedores están motivados (como todos) por el deseo de ser financieramente independientes, de tener suficiente dinero para no preocuparse por él o no dormir en la noche. En cuanto alcanzan ese punto, el dinero se vuelve una preocupación secundaria para ellos.




      El dinero es como un tablero de resultados en los deportes. Es importante llevar un registro de manera regular para saber lo bien que te va. ¿Estás utilizando bien tu tiempo? ¿Lo usarías mejor haciendo esto que aquello? Pero sólo es un tablero de resultados.




      Si hablas con millonarios y multimillonarios que se hicieron solos, siempre hablan de sus hijos, de sus familias. Otra cosa de la que hablan es de lo mucho que trabajaron, de los grandes errores que cometieron y cuánto dinero perdieron. Cada uno cometió grandes errores y perdió mucho dinero, pero nunca los escuchas hablar de su dinero. Nunca hablan de su éxito, de las casas, coches o botes.




      Su mayor preocupación es siempre hablar de la gente en su vida. Así que ser un emprendedor exitoso te da una maravillosa libertad de hacer lo que quieras con la gente más importante en tu vida.


















      
Capítulo 3




      ¿Qué tipo de negocio iniciar?




      ¿Qué tipo de negocio deberías empezar?




      En realidad, se trata de emoción, del corazón, de algo que te atrae (no pasión; pasión es una palabra explotada).




      Hace muchos años volaba en primera clase de regreso a San Diego. Iba platicando con una mujer sobre dónde vivíamos. Habitaba en una zona muy bonita, mejor que la mía.




      —¿Cómo elegiste tu casa? —me preguntó.




      —Vimos muchas, como 150 casas y, al final, nos decidimos por ésta —respondí.




      —Te atrapó, ¿no?




      Te atrapó: nunca lo olvidé. Hubo algo que se acercó y se aferró a mí.




      Los emprendedores exitosos producen, venden y ponen a disposición algo que los atrapó, algo que les encanta y emociona a su corazón. Los atrae de muchas formas diferentes. En primer lugar, les gustó mucho para ellos.




      La revista Inc. es quizá la mejor revista para pequeñas y medianas empresas. Realizan todo tipo de encuestas y mantienen un registro continuo de las 500 empresas de más rápido crecimiento en Estados Unidos.




      Cuando empezaron a producir este estudio, me sorprendió saber que la empresa de más rápido crecimiento aquel año aumentó 14 800 veces en tres años. El año pasado, otra compañía creció 16 900 veces en tres años. Podría decirse que estas firmas comenzaron siendo pequeñas, pero imagínate crecer 10 mil o 15 mil veces.




      La empresa promedio de Inc. 500 creció 17 veces en tres años. En mis seminarios, pregunto: “¿Qué diferencia harías en tu vida si tu negocio creciera 17 veces en tres años? 17 veces la cantidad de personal, de edificios, de productos y servicios entregándose… Imagínate 100 o 1 000 veces”. Mi audiencia se sorprende por las cifras. Les digo: “Cientos de empresas hacen esto todos los años y es porque encuentran algo que atrae a mucha gente en el momento adecuado”.




      Los reporteros entrevistaron a los fundadores de las empresas de Inc. 500 y les preguntaron: “¿Cómo ingresaron a ese negocio en particular?”. El 95% (casi todos) de ellos dijeron que encontraron un producto o servicio que de verdad les gustó. Les gustó tanto que lo querían para sí mismos y sus familias. Cuando comenzaron a producirlo, comprarlo, importarlo o fabricarlo para sus familias, sus vecinos y amigos dijeron: “Eso está increíble, ¿puedo conseguirlo?”.




      Una de mis historias favoritas es sobre una pareja de inmigrantes que vino de Europa (creo que de Turquía) y tenían dos niños pequeños en la escuela. Eran buenos ciudadanos, asistían a las reuniones de padres de familia y, de verdad, se preocupaban por el buen desempeño de sus hijos. Los niños tenían menos de 10 años. Los padres descubrieron que se podían crear lecciones en el iPad para que sus hijos estudiaran e hicieran la tarea. También descubrieron que la escuela podía hacer que las lecciones estuvieran disponibles en el iPad. Además, sus hijos amaban ver televisión. Así que los padres jugaron en casa y crearon este programa en el que los niños debían hacer una cierta cantidad de tarea y luego ver cierta cantidad de televisión infantil. Entonces se apagaría. Luego, se repetía, otro rato de tarea y de televisión. Los padres se lo presentaron a sus hijos y les encantó.




      Era como un caballo y una zanahoria. Los niños volvían a casa ansiosos. No podían ver la televisión hasta que hubieran terminado la lección. Empezaron a tener ganas de volver a casa y tomar lecciones.




      En cuatro o cinco meses, fueron los mejores estudiantes en la escuela y recibieron premios en las reuniones de padres de familia. Mamás y papás les preguntaban:




      —Felicidades, ¿cómo sacaron tan buenas calificaciones tus hijos?




      —Diseñamos este pequeño sistema para incentivarlos a hacer su tarea. Hablamos con los maestros y han cooperado con nosotros. Fueron muy útiles. Pensaron que era una buena idea, así que los maestros nos ayudaron con las lecciones y lo pusimos todo junto.




      —¿Podemos tener eso para nuestros hijos?




      —Claro —respondieron y se los dieron.




      —No, no —dijeron los otros padres—. No puedes sólo regalarlo. Tienes que cobrar algo.




      Entonces cobraron algo. Se volvió viral y creció 14 800 veces en tres años. Se convirtieron en una de las empresas de más rápido crecimiento, se hicieron ricos más allá de lo imaginable.




      Comenzaron porque querían este producto para ellos y sus familias. Ésta es una medida muy buena: ¿Quieres el producto para ti y tu familia? ¿Te gusta tanto que deseas que tu familia tenga acceso a él? Ése es el punto de partida. Entonces, a veces se convierte en un negocio.




      Una historia famosa trata sobre el hombre que fundó eBay. Su nombre es Pierre Omidyar y había coleccionado dispensadores de dulces Pez durante años. Las personas que coleccionan dispensadores de Pez son como coleccionistas de timbres postales. Les gusta venderlos e intercambiarlos con otras personas. Pensó: “¿Cómo podríamos hacerlo?”. Entonces desarrolló un pequeño sistema en el que los coleccionistas podían intercambiar dispensadores de Pez y se convirtió en eBay.




      La gente preguntaba: “¿Qué más tienes para intercambiar?”. Se volvió algo grande y ahora es multimillonario, uno de los hombres más ricos del mundo, pero comenzó eso para él y sus amigos: para poder intercambiar sus dispensadores de Pez. Desarrolló un programa donde se pudiera poner la imagen y los detalles. Es algo que tú y yo jamás pensaríamos. Todos se involucraron y empezaron a intercambiar más y más cosas.




      Entonces, la primera pregunta que debes hacer es: ¿cómo te sientes respecto al producto? En el camino al éxito como emprendedor, tendrás muchos obstáculos, reveses y dificultades; también pérdidas, fracasos y frustraciones. Te vas a desanimar. Pero si amas el producto y ves lo bueno que puede ser para ti y los demás, nunca te rendirás. Encontrarás una forma de hacerlo funcionar.




      Los emprendedores exitosos comienzan amando el producto. Lo segundo es amor por sus clientes y esto es muy importante. Imagina una barra de pesas: gran amor en un extremo y en el otro y en medio la barra… así es.




      El éxito comienza con la pregunta ¿qué? ¿Qué es el producto y cuál es la oferta de valor? ¿Qué diferencia hace en la vida de otras personas que sea de verdad importante? Cuando escuchas que alguien usó el producto y su vida mejoró de alguna manera, te hace feliz. No te alegras porque te pagaron dinero. Te pones contento porque te cuentan historias de éxito de lo que pasó con tu producto.




      Con respecto al marketing multinivel (MMN): las personas ingresan a las empresas de MMN porque se les promete ganar mucho dinero. Pero si charlas con ellas (he hablado con millones en 80 países) y les preguntas por qué se metieron, te dirán que la compañía tenía un producto bueno. Experimentaron las bondades y beneficios del producto y querían que otras personas vivieran lo mismo, deseaban compartirlo con los otros.




      Una empresa desarrolló una fórmula de vitaminas basada en otra (que funciona desde hace 70 u 80 años) y la probó en 17 universidades, de hecho se prueba y actualiza constantemente. La fórmula reduce la incidencia de resfriados y gripes. Si tienes algún tipo de dolencia (incluidas cirugías), el tiempo de recuperación es 50% o menos de lo normal. Si la tomas, tienes mejor cabello, piel, todo. Notas una diferencia desde el primer día. Tienes más energía, duermes mejor por la noche, despiertas más fresco en la mañana y demás. La gente dice: “Eso suena bastante bien”, así que la prueba, a menudo como muestra gratuita, y siente la diferencia física. Entonces se asegura de que todos los miembros de su familia la tomen.




      Hay otros productos disponibles a través de MMN: nutricionales, de belleza, de limpieza… Cada uno tiene una historia y se desarrolló de forma exhaustiva para que fuera bueno de verdad. Si lo usas, notarás la diferencia.




      Cuando alguien de MMN dice: “Déjame contarte sobre esta oportunidad de negocio”, no te dice cómo ganar dinero. Más bien te explica que si te gusta el producto puedes comprarlo con descuento. Si lo vendes, puedes hacerlo con descuento y recuperar parte de él para beneficiar a todos: a ti, a tu cliente y a la persona que te invitó al negocio. Así funciona el multinivel en todo el mundo.




      Pero hay cientos de compañías de MMN que van y vienen a lo largo de los años. ¿Por qué? Los observé con mucha atención y la respuesta es: el producto no funciona. Tiene gran publicidad y puedes ganar mucho dinero al involucrar a otras personas, pero no funciona. La gente no entra en el negocio con la motivación adecuada. La motivación de “hacerse rico” nunca es suficiente para seguir adelante cuando experimentas las inevitables adversidades de la vida empresarial. Necesitas amar el producto. Tienes que preocuparte por eso.




      También debes preocuparte por tus clientes. Las personas que tienen éxito en los negocios no hablan de cuánto están vendiendo o ganando. Hablan de historias de clientes. Ahora ya no sólo me refiero a MMN, sino a cualquier producto o servicio que sea exitoso de verdad.




      Cuando las personas de las empresas se reúnen, hablan de clientes felices. Cuentan que este individuo pudo hacer tal cosa, esta mujer logró aquello, esa gente fue capaz de cambiar esto, etcétera. Llevan a sus clientes felices a las celebraciones de la empresa, ellos se levantan y dicen: “Usé este producto y ésta es la diferencia que hizo en mi vida”.




      Por lo tanto, debes amar el producto y el producto debe ser eficaz. ¿Funciona la publicidad? ¿Funciona el producto? ¿Funciona el método de distribución? ¿Funciona el proceso de venta? La pregunta más importante en todos los negocios es: ¿funciona?




      La segunda parte son los clientes. ¿Quiénes son los clientes y dónde están? ¿Qué quieren y necesitan más que cualquier otra cosa? ¿Cómo podemos ayudarles a mejorar su vida y su trabajo?




      Los seres humanos están diseñados para que la mayor alegría que obtienen en la vida sea ayudar o servir a otras personas y hacer algo que mejore la vida o el trabajo de los otros. Eso hace brillar a la gente y la hace feliz.




      Si vendes algo que de verdad te gusta, pregúntate: ¿se lo venderías a tu madre? ¿A tu padre, hermano, hermana, mejor amigo, tía o tío? ¿Explicarías este producto de manera ansiosa a terceros, a extraños? Ésa es la venta de uno a uno. Miras a la otra persona a los ojos y le dices: “Esto es bueno para ti”. Lo usa y se convence.




      Un día salía del vestíbulo de un hotel en Houston. Había una reunión y todos reían y hablaban. Le pregunté a una de las personas:




      —¿Qué está pasando ahí?




      —Es una reunión de negocios —respondió.




      —¿Qué tipo de negocio?




      Me explicó que era de un producto determinado.




      —Vaya —dije—, eso es interesante. Me gusta esa idea. Podría venderlo. Estoy de viaje. Me voy de Houston y regreso a Vancouver, Columbia Británica.




      —Déjame darte más información —dijo—. Si quieres probarlo, te ayudaré.




      Eso fue todo. El vestíbulo de un hotel y uso el producto desde 1972.




      ¿Por qué? Porque él y todos estaban felices. Todos eran entusiastas, cálidos, encantadores y sólo querían que la gente experimentara el producto.




      Por eso necesitas preguntarte a quién le estás vendiendo. En marketing, siempre se dice que la palabra más importante es la pregunta que hace el búho en el bosque: Who? Who? Who? (Recuerda: “who” significa “quién”.)




      Después, piensa en el método de venta del producto o servicio. ¿Combina con tu personalidad? Tal vez no quieras estar en la esquina vendiendo algo, porque no te sentirías cómodo. El producto podría ser excelente y el cliente podría ser una buena persona, pero no lo venderías en una esquina. Por eso, los métodos de venta, entrega y servicio al cliente deben encajar.




      Supongamos que tú y yo vamos a un buffet, caminamos por ahí con nuestros platos. Cuando volvamos a la mesa, tu plato sería diferente al mío. Lo mismo pasa con los seres humanos. Cada persona requiere cosas diferentes para estar feliz y satisfecha.




      Así que lo más importante es que te haga feliz. Verás que las personas que trabajan para las grandes empresas (leyendas como Google, Apple y Microsoft, etcétera) son felices. Vas a esas compañías y todo el mundo está alegre. Se ríen, se ayudan unos a otros. Si no lo hacen (si no están contentos) los sacan de allí muy rápido. La forma más rápida de perder un empleo en una de estas grandes empresas es no ser feliz en tu trabajo.




      La gente espera ir a trabajar. Ya te hablé un poco sobre Hewlett-Packard. Creó un entorno laboral donde la gente adoraba ir a trabajar. Les gustaba tanto que llegaban más temprano y se quedaban hasta tarde. Luego empezarían a ir sábados y domingos.




      La empresa dijo: “Ésta no es una buena idea. Debes pasar tiempo con tu familia los fines de semana”.




      Pero a los empleados les encantaba ir a trabajar. La compañía tuvo que cerrar las puertas con llave y poner guardias de seguridad en el edificio principal de Palo Alto para que los empleados no pudieran entrar los fines de semana. Aun así, encontraron formas de sortear a los guardias y desbloquear las puertas o tener un espía adentro que abría la puerta.




      Se convirtió casi en un juego de policía, donde el personal de seguridad intentaba atrapar a los empleados que querían ir a trabajar.




      Amaban los productos, los servicios, los clientes y lo que estaban haciendo. Ése es el nivel más alto. Si revisas la lista Inc. 500, verás que es lo mismo en las empresas de más rápido crecimiento en el mundo. Adoran su trabajo.




      Entonces, la primera pregunta que haces es, ¿amas el producto o servicio? ¿Te atrapa? Si no sabes mucho sobre él y no lo has experimentado, entonces no puedes venderlo muy bien.




      Al principio, puede que no te guste. Puedes ser neutral, escéptico o indiferente al respecto. La mayoría de la gente es un poco escéptica. A veces, es necesario aprender más sobre el producto o servicio, por lo que una buena empresa, desde el primer día, te enseñará sobre el producto y cómo ayuda a las personas. Te sumergen, a veces durante una semana o dos, te guían y orientan para que entiendas qué hace el producto. Cuando lo hagas, dirás: “¡Wow! ¡Está increíble!” Empiezas a amar el producto porque marca la diferencia en la vida de las personas. Hace felices a los demás.




      Te daré otro ejemplo. En un momento, Walt Disney, que dirigía películas en Hollywood, y su hermano Roy estaban visitando los Jardines Tivoli (como el Central Park de Copenhague). Se considera el parque de diversiones más hermoso del mundo. Tiene lagos, árboles, flores, música, bandas tocando y familias paseando. Mucha gente va a Europa para visitar Copenhague y pasear en los Jardines Tivoli.




      Estaban sentados ahí y Walt dijo algo que cambiaría la historia del mundo: “¿Notas algo sobre este parque?”. Roy miró a su alrededor: mucha gente… feliz.




      “No hay ninguna basura en el suelo”, dijo Walt. “No hay una colilla”, en esa época mucha gente fumaba. “No hay una envoltura de caramelo, no hay nada. Podrías comer en el suelo. En Estados Unidos, caminas por los parques de diversiones y tus pies están cubiertos de chicle. Aquí está limpio, impecable. ¿Y si construimos algo así en Estados Unidos? Las familias llevarían a sus hijos porque no quieren que los niños caminen por la tierra”. Ése fue el comienzo de Disneylandia.




      Si paseas por Disneylandia, no verás ni una mancha en el piso. Los altos ejecutivos andarán por ahí caminando y si alguien deja caer una papa frita o un trozo de papel, se abalanzarán como un cuervo y lo recogerán. Ni siquiera tocará el suelo. Eso enseñan a la gente: son nuestros huéspedes y ésta es su casa. Tú desearías que tus invitados estuvieran en un ambiente limpio, felices y saludables.




      Su lema para Disneylandia es DREAM (Dream: Disney Resort Experiences Are Magic. En español significa “Sueño: Las experiencias en los resorts de Disney son mágicas”). Todos los que trabajan en Disneylandia (los llaman “miembros del elenco”) quieren crear experiencias mágicas para las personas. Las historias sobre la forma en que lo hacen son fenomenales.




      Sólo contratan personas a las que les encanta la idea de crear un entorno en el que todos sean felices. Si vas a Disneylandia, el único sonido que escuchas todo el tiempo es la risa. La gente se ríe todo el tiempo. Por donde sea que vayas, la gente se ríe. Las experiencias en los resorts de Disney son mágicas.




      Tenemos una cadena de hospitales aquí en San Diego llamada Scripps. Ha sido calificada como una de las 10 principales cadenas de hospitales del mundo. Estuve en Scripps. Me sometí a cirugías y tratamientos médicos allí, al igual que mi familia. Allí nacieron dos de mis hijos.




      Estudié un poco a Scripps y descubrí que hace algunos años reemplazaron a su presidente por un hombre que trabajaba para una compañía de seguros. Lo pusieron a cargo de este hospital, ahora es una cadena de hospitales. Realizó un estudio con la Fundación Peter F. Drucker para la gestión sin fines de lucro. Preguntaron: “¿Cuál es el propósito de un hospital?”. La respuesta había sido la misma durante cientos de años: brindar salud y bienestar a las personas enfermas y lesionadas. Muy bien. Los consultores dijeron: “No, eso no es cierto. Para cuando una persona llega al hospital, ya está enferma. Ya está herida. Ya está mal. El hospital no puede hacer nada para detenerlo o prevenirlo.




      ”Ahora la persona viene al hospital. ¿Cuál es el propósito del hospital? Su principal preocupación es el nerviosismo, la atención, el miedo. ¿Qué va a pasar? ¿Qué va a pasar con mi familiar? El objetivo del hospital es brindar tranquilidad. Ése es el propósito. Es para dar tranquilidad, para que cuando las personas lleguen, se sientan tranquilas de que están bien. Su familiar está bien. Todo está bien.”.




      Luego, los analistas preguntaron qué otras instituciones tienen esta misma filosofía. Hoteles de primera. Four Seasons, Hyatt Regency y otros. Entonces dijeron: “Vamos a administrar este hospital como un hotel. Vamos a cuidar a nuestros huéspedes como si vinieran a un hotel de primera”.




      En los hospitales Scripps te tratan con amabilidad, cortesía y calidez. Te llevan a donde quieras. Sonríen, son amigables y rápidos. Te tratan como si estuvieras en un hotel de primera clase y, gracias a esta filosofía, se han convertido en una de las cadenas de hospitales más exitosas del mundo.




      Lo mismo ocurre con la construcción de un negocio exitoso. ¿Cómo vas a tratar a tus clientes? ¿Cómo vas a tratar a las personas que utilizan tu servicio? Los tratarás como huéspedes en un hotel de primera clase.




      Empresas como éstas sólo contratan a gente que se preocupa por las personas a las que sirve. Hace algunos años sacaron una famosa frase publicitaria. Decía: “No contratamos a personas y les enseñamos a ser amables. Sólo contratamos gente agradable”.




      Southwest Airlines es la aerolínea más rentable del mundo y lo ha sido cada mes, cada año, prácticamente desde siempre. Todo su enfoque es hacer que los clientes se sientan felices, cuidados y que tomaron la decisión correcta.




      Southwest es una aerolínea de bajo costo. Tienen aviones de un solo tipo, no de primera clase. No sirven comidas, pero son la aerolínea más rentable del mundo y están llenos todo el tiempo. Lo tomas, ¿por qué? Porque tienen este enfoque general de hacer que la gente se sienta muy bien.




      Hay una cadena de restaurantes; no es necesario mencionar nombres. Está creciendo muy rápido porque de verdad redujeron costos. Compraron otra cadena que tenía 600 restaurantes. El día que se hicieron cargo, redujeron el tamaño de los bollos y las hogazas de pan en un 60 o 70%. La calidad de la comida bajó. La calidad del servicio cayó.




      Llevaba 20 años yendo a este restaurante. Fui dos o tres veces durante el mes siguiente y la caída en la calidad fue constante en todas las ocasiones. Dos restaurantes diferentes, lo mismo.




      Resultó que esta empresa tiene un objetivo en la vida: fastidiar a los comensales dándoles porciones más pequeñas y peor comida. Es un restaurante de carnes. El bistec no era comestible y hablé con el maître (a quien conocía desde hacía años), me dijo: “Es el nuevo jefe, los nuevos dueños. No hay nada que podamos hacer”.




      Los maîtres antes usaban esmoquin. Ahora los obligaron a usar trajes sencillos. Todo fue cuesta abajo. Mi esposa y yo íbamos a ese restaurante dos veces al mes. No hemos vuelto en todo el año. Ya no vamos y nadie más va.




      Estas personas se preocupan más por el beneficio adicional de una pequeña barra de pan que por hacer felices a sus clientes. Tenían la idea de que los clientes que pueden permitirse ir a un restaurante caro no conocen la diferencia en la calidad de la comida. El personal es igual de agradable, pero los nuevos propietarios han matado esta cadena de restaurantes. ¿Por qué? Porque lo tomaron personas que no amaban a sus clientes.




      Hasta ese momento, entrabas al restaurante y sentías que estaban felices de verte, sonrientes, encantadores. Te llamaban por tu nombre y te llevaban a la mesa. Era una experiencia real: estaba ansioso por salir a cenar, hasta que la nueva gerencia se hizo cargo.




      Esto sucede una y otra vez. Una empresa tiene éxito, alguien la compra y dice: “Podemos saquear esta empresa. Tenemos todo este negocio. La gente paga muy bien, así que vamos a subir los precios y bajar la calidad”.




      Cuando eso sucede, la respuesta es: te vas.




      Nunca comprometas tu integridad. Tu integridad es la calidad con la que haces tu trabajo, la calidad con la que brindas tu producto o servicio, la calidad con la que tratas a tus clientes. Eso es quien eres.




      Entonces, cuando hablamos del mejor tipo de trabajo, empresa, producto o servicio para ti, siempre será el que te atrape. Apenas puedes esperar para ir a trabajar. Te encanta ir y ver a tus compañeros. Adoras ver a tus clientes. Te sientes feliz haciéndolo. Eso libera algo dentro de ti que te convierte en una mejor persona y aumenta la calidad de tu relación. Te hace feliz.




      Todo lo bueno en tu trabajo como emprendedor llegará cuando de verdad te preocupes por tu producto y tus clientes.




      Pasemos ahora a los tipos de empresas que puedes iniciar. Hablaré de los siguientes: una sociedad unipersonal o desde casa, una compañía de responsabilidad limitada, una sociedad anónima y una franquicia.




      El más simple de todos es una sociedad unipersonal. Una sociedad unipersonal es cuando compras un producto a un precio determinado, se lo vendes a alguien (un cliente) a un precio más alto y obtienes una ganancia que se informa para fines contables y fiscales.




      Si tu empresa empieza a crecer y hay más de una persona (después de todo, única significa sólo una persona), entonces pasas a una compañía de responsabilidad limitada: varias personas son propietarias, pero su responsabilidad se limita a los activos que se encuentran en la empresa, lo que significa que nadie puede demandarte personalmente si la compañía no tiene éxito. Si el negocio se declara en quiebra, lo único que debes pagar es la cantidad de dinero que hay en la empresa en ese momento.




      A medida que creces un poco, estructuras tu negocio de tal modo que tu responsabilidad, impuestos y demás sean menores. Si te conviertes en una empresa más grande (de la que muy pocos lectores tendrán que preocuparse alguna vez) y tienes más de determinado número de accionistas, entonces debes tener una estructura completamente diferente llamada sociedad anónima. Aquí tienes que seguir todo tipo de normativas.




      En todos los casos, siempre pregunta a un abogado. Por cierto, una cosa que aprendí a un gran costo para mí es que nunca intentes ahorrar dinero en asesoría profesional cuando empieces un negocio.




      La gente dice: “¿Por qué los abogados cobran tanto dinero?”. En general, un abogado ha pasado muchos años desarrollando experiencia y conocimiento sobre la mejor forma de estructurar un negocio en interés de los accionistas. Si es una empresa pequeña, la cantidad de asesoramiento que necesita es pequeña y la cantidad que te cobrarán también es pequeña. Si vas a iniciar un negocio de cualquier tipo, consulta a un abogado.




      No irás a los bufetes de abogados más caros del país. Pregúntale a un amigo que tenga un abogado con una oficina a la vuelta de la esquina. Dile: “Éste es mi problema”. Escribe todo y pregunta: “¿Podría decirme cuál es la mejor manera de estructurar el negocio en este momento?”. Le echarán un vistazo y, a menudo, te lo dirán por teléfono. Tal vez te cobren unos 100 dólares.




      Al principio de mi carrera, tenía un buen abogado y mi negocio estaba prosperando. Evitaba pedirle consejo porque costaba 500 dólares la hora. Una vez conseguí un contrato de alguien para una parte de mis actividades comerciales. Lo miré y pensé: “Puedo tomar esta decisión. Es bastante sencillo”. Entonces firmé el contrato.




      Hubo cambios en la ley tributaria, en la estructura corporativa y en el contrato estándar. Pasé por alto algo que me costó miles de dólares porque las personas que te presentan contratos para firmar no son tus amigos.




      Hablé con mi abogado sobre esto.




      —No quería gastar los 500 dólares —confesé.




      —Brian —me dijo—, no gastar dinero en honorarios legales es la peor pérdida de dinero que puedes tener. A veces puedes cometer un error que un abogado detectaría en segundos.




      De hecho, saben exactamente dónde buscar y pueden ahorrarte horas. Tardó horas en solucionar mi contrato, con todo tipo de conflictos y amenazas de juicios. No hagas eso. Paga un poco de dinero extra para obtener asesoramiento profesional.




      Con respecto a los contadores: la ley contable, en especial la ley tributaria, es tan complicada hoy que nadie puede entenderla. Así que busca un buen contador que se ocupe de las pequeñas y medianas empresas y pídele consejo.




      Una vez empecé un negocio y tuve algunos problemas con una empleada. La iba a despedir porque me estaba robando y yo tenía pruebas. Le pregunté a mi contador.




      —¿Qué piensas sobre esto?




      —Espera. Detente —respondió—. No hagas nada que altere la legislación laboral. Esto es California, donde las leyes laborales están diseñadas para alentar a las personas a participar en comportamientos que hacen que los despidas para que puedan demandarte. Aquí, la liquidación promedio por despedir a una persona de forma arbitraria es como de 74 mil dólares. Aunque la persona fue casi fotografiada robando, si la despides, te costará una fortuna y un enorme papeleo.




      —¿Qué sugieres que haga?




      —Consigue un abogado laboral. Tendrás que pagarle bien, pero te ahorrará más dinero.




      Un buen contador o abogado te ahorrarán cinco dólares por cada dólar que les pagues. A veces 10, 100… a veces una fortuna. A veces salvarán tu negocio. Nunca escatimes en servicios profesionales.




      Algunas personas usan servicios en línea como LegalZoom. Si sólo eres tú el emprendedor, LegalZoom está diseñado para ti. Lo he usado para documentos sencillos y nunca he tenido ningún problema. Tienen un gran interés en asegurarse de que sus servicios sean buenos. Te ayudan a hacer cosas muy simples y te envían un contrato para completar los espacios en blanco. Sólo llenas los nombres, números, personas, porcentajes, etcétera. Eso es todo lo que necesitas. Pero cuando se complica y tienes a más de una persona involucrada, más de una responsabilidad y más de todo, pide consejo a un abogado.




      Los abogados odian a LegalZoom porque te cobrarán una décima parte de lo que te cobrarían ellos y te darán lo mismo. Al igual que LegalZoom, la mayoría de los abogados utiliza documentos estándar. Sólo ingresan un par de nombres y números, pero te cobran como si hubieran desarrollado este documento sólo para ti (con la cantidad de horas que habrían estado involucradas).




      Pasemos a las franquicias. Las franquicias se han estudiado hasta la muerte. Todo lo que se sabe sobre las franquicias en el mundo está disponible en línea. Deja que tus dedos deambulen sobre el teclado y obtendrás toda la investigación que necesitas.




      Estudié esto con detenimiento porque empecé una franquicia con 150 miembros en 22 países, así que estoy familiarizado con el tema. Una cosa que aprendí es que una franquicia es un sistema comprobado para hacer dinero.




      En otras palabras, McDonald’s inició el negocio y desarrolló los sistemas para que funcionara. Luego venden el sistema a una nueva persona y capacitan a los empleados en el sistema. Tienes que pasar dos, tres o seis meses en el Instituto Internacional de Hamburguerología de McDonald’s para obtener tu licencia de funcionamiento. Luego se mantendrán en contacto contigo, te supervisarán y se asegurarán de que estés siguiendo el sistema.




      Es muy parecido a una receta. En una franquicia de restaurante te enseñan a cocinar con esta receta. Te entrenan, te supervisan, te controlan y se aseguran de que no te desvíes de la receta, porque la receta hace que la gente compre y vuelva a comprar. Es un sistema de éxito comprobado y lo sigues. Ya sea que estés pagando 50 mil o 500 mil dólares, estás comprando un sistema probado.




      Hace poco hablaba con un amigo, un capacitador de ventas que quería comenzar su propio negocio y lo hizo. Compró una franquicia, un sistema sobre cómo vender capacitación en ventas. Pagó muchos miles de dólares, más regalías, para obtener el derecho a ofrecer ese sistema a través de él mismo. Es una franquicia unipersonal. No había oído hablar de eso antes, pero encontrarás que casi todo está franquiciado. Lo crítico es, ¿funciona? Recuerda, siempre pregunta: ¿funciona?




      La persona que vende la franquicia tiene un interés personal en que la compres, así que te dirá: “Sí funciona”. La ley de franquicias dice que la empresa debe poner a disposición todos los nombres, direcciones, números de teléfono, antecedentes y experiencia financiera de todas las franquicias en todo el mundo, para que puedas verificar muy bien a esas personas. La compañía debe proporcionarte todas las estadísticas: cuánto tiempo han estado en el negocio, qué tan rápido crecieron, cuánto dinero han ganado, qué tan rentables son las franquicias, etcétera. Entonces, si vas a comprar una franquicia, haz tu tarea. Debida diligencia. Nunca olvides estas palabras: debida diligencia.




      Es asombroso cuántas compañías (las mejores de América, tal vez del mundo) estudian hasta la muerte una inversión comercial antes de tomar una decisión. Anuncian que van a comprar o entrar en una empresa en particular y que van a tener un periodo de debida diligencia de seis meses en el que investigarán cada una de las afirmaciones que se hicieron.




      Pasemos a los sistemas de marketing multinivel: MMN. Puedes empezar un MMN por sólo 25 dólares. Todo está hecho. Sólo debes seguir el sistema.




      Ahora, aquí hay un punto importante: todos los negocios se basan en las ventas. Muchas veces le pregunto a mi público: “¿Por qué te levantas por la mañana y vas a trabajar?”. Hay un silencio mientras murmuran. Digo: “La respuesta es ganar más dinero. Por eso vas a trabajar, para ganar más dinero. No te levantas por la mañana y vas a trabajar para ganar menos o igual. Quieres ganar más, ¿verdad?”. Todo el mundo está de acuerdo. Entonces digo: “¿Ahora, cómo se Gana Más Dinero? A esto lo llamo GMD. Trabajas para GMD. ¿Cómo GMD? La respuesta es: VMC (Vender Más Cosas)”.




      Tú GMD al VMC. Así que, desde el momento en que te levantas hasta que te vas a dormir, ¿cuándo estás realmente trabajando? El único momento en el que trabajas es cuando vendes más cosas. Nunca lo olvides y nunca quites la vista de la pelota.




      Las mejores empresas y las compañías internacionales más grandes martillean las ventas todos los días. Las miden cada semana, mes, periodo… Todo el mundo recibe un ascenso gracias a sus ventas.




      Nunca quites la vista de la pelota. Es como conducir un automóvil de alta potencia por una sinuosa carretera de montaña en medio de una tormenta. Nunca apartes la vista de la carretera. Tu atención está puesta en las ventas. Estás vendiendo más cosas.




      El único momento en el que trabajas es cuando vendes más cosas. Si estás hablando con tus amigos, revisando el correo electrónico, leyendo el periódico y cosas por el estilo, entonces puedes volver a casa, meterte a la cama, cubrirte la cabeza y volverte a dormir, porque no eres de utilidad para nadie (ni para ti).




      Una vez que se coloca la mejor estructura, es como los cimientos de una casa. Pones los cimientos, construyes la casa y luego vendes más cosas. Es todo.




      ¿Quieres duplicar tus ingresos? Habla con el doble de personas. Descubrí que el vendedor promedio no tiene idea de con cuánta gente habla diario o a la semana. Si les dices “habla con más personas”, no saben con cuántas hablaron hoy. Revisa lo que ya te dije. Escribe las cosas. Pista: pon las cosas en papel y haz una lista. ¿Con cuántas personas hablaste hoy? ¿Y ayer? ¿Mañana?




      Mantén los ojos en la pelota. La cantidad de personas con las que hablas determina todo el futuro de tu negocio. La gente dice: “No me gusta vender”. A los humanos no les gusta vender porque no se les da bien. ¿Por qué no son buenos en eso? Porque no han sido entrenados.




      Cuando inicié en la venta profesional (ventas de inversión de empresa a empresa y bienes raíces), me ponía nervioso cuando llamaba a la gente. Entonces me di cuenta de que no sabía cómo vender.




      Empecé a leer, estudiar y practicar lo que aprendía vendiendo. Lo hacía seis días a la semana, 10 o 12 horas al día. Si no estaba trabajando, estaba aprendiendo.




      Éste es el punto de inflexión número tres. Número uno: aceptar la responsabilidad; no hay excusas. Número dos: establecer metas. Escríbelas, haz una lista y trabaja en ellas. Número tres: puedes aprender todo lo que necesitas.




      Una vez que me di cuenta de que necesitaba hablar con más clientes, fui mejorando cada vez más. Cuanto más tiempo hables con los clientes, mejor lo harás. Cuanto menos tiempo te tardes en cerrar una venta, más aumentará tu autoconfianza. Estás más ansioso por llamar a más gente porque eso aumenta tus ingresos y calidad de vida.




      Por eso las personas exitosas en MMN o en cualquier otro negocio son felices. Están contentas porque los seres humanos se motivan con los triunfos. Si deciden hacer una venta y lo logran, son felices. Tienen más energía, más confianza en sí mismas. Su autoestima es mayor, se sienten más valiosas y están más ansiosas por hacer más cosas que las hacen sentir bien.




      Las ventas son todo. La razón número uno del éxito empresarial son las ventas altas. La razón número uno de los problemas comerciales son las ventas bajas. Todo lo demás es paja.




      La gente dice: “No tengo suficiente dinero”. No, no estás vendiendo lo suficiente. ¿Por qué no? Porque no hablas con suficientes personas y les pides que compren tu producto. Es una cosa simple.




      “Sí, pero el mercado es esto y lo otro”. Si lo que dices es cierto, entonces todos fracasarían, pero si hay empresas y negocios a tu alrededor que venden productos y servicios, significa que quizá sea un problema localizado: no llamas a suficientes personas o los métodos que usas no funcionan.




      Tengo un cliente que trabaja desde hace 12 años. Construyó un negocio muy exitoso, vive en una casa grande en un vecindario rico y conduce un automóvil caro. Pero en los últimos 12 meses, sus ventas se detuvieron.




      Funcionó bien durante 11 años; tenía buenos clientes que le daban una gran vida. Pero uno a uno, tres clientes importantes que él formó y desarrolló, renunciaron. Dijeron:




      —Ya no quiero tus servicios.




      —¿Por qué no?




      —No creo que funcionen.




      Recuerda: todo se trata de la pregunta “¿funciona?”. ¿Me dará los resultados que quiero? La persona compra el producto porque está convencida de que funciona.




      Tu trabajo es hablar con más personas y persuadirlas de que tu producto o servicio les dará el resultado que desean, de manera consistente y confiable. Volverán y comprarán una y otra vez. Nunca quites la vista de la pelota.




      Mi negocio ha subido y bajado como una montaña rusa. Siempre que cae, de inmediato pienso: “Está bien, es hora de llamar por teléfono y concertar citas, ir a ver gente, hablar con ella y pedirle que compre mi producto”.




      No compres más publicidad ni planees más promociones. Sólo sal y habla con los clientes.




      Cuando empecé en ventas, sabía que cada empresario con una buena vida, era un cliente potencial para mí. Entonces ¿quién era mi cliente? ¿Todo el mundo era mi cliente? No.




      Todo el mundo puede ser un prospecto, pero no es tu prospecto.




      Algunas personas no son tus prospectos. No estás en su nivel social, económico ni educativo. No eres el tipo de persona que puede conocerlas, saludarlas, hablar con ellas.




      Cada producto o servicio nuevo es una oportunidad posible, pero no siempre es una oportunidad para ti. Así que sigue intentando cosas diferentes.




      Una regla básica en estadística dice que, entre más cosas diferentes intentes, más información recopiles y más aprendas, más probabilidades tendrás de que un rayo caiga y te indique el producto correcto para ti. Pero necesitas fijarte en muchas cosas, probar cosas diferentes. Debes estar preparado para el hecho de que puede haber grandes oportunidades de productos, pero no todas son para ti.




      Sigue ampliando la cantidad de productos, servicios y oportunidades que buscas. A medida que las expandas, encontrarás la correcta. Muchas personas, como ya dije, se encontrarán con una combinación de productos o servicios diferente de lo que alguna vez pensaron… eso hace que caiga un rayo.




      De repente, debido a toda la investigación y la tarea que hicieron hasta entonces, todo se junta en ese momento y tienen un producto como la dona Krispy Kreme (¡deliciosa!). Tu trabajo es encontrar un producto o servicio delicioso, que la gente quiera, necesite, disfrute y cuando lo compre, diga: “Esto es increíble. Lo quiero una y otra vez”.




      Los mejores emprendedores son los más ambiciosos, los más agresivos. Intentan la mayoría de las cosas. Experimentan más. Buscan formas de tomar algo que puede ser bueno, mejorarlo y volverlo excelente.
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