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      Para Carly Simon.
 Seguro piensas que este libro es sobre ti, ¿no? ¿No?

    

  


  
    
      Introducción


      Supongamos que vas al mercado por una buena calabaza. Subes a los niños al auto y manejas al huerto local. Cuando llegas, ves fila tras fila de anaranjado, verde y café. Buscas la calabaza perfecta, pero todas parecen iguales. Claro, es fácil identificar las malas: están aplastadas, destruidas, magulladas o (de forma inquietante) se parecen a tu suegra.


      Sigues buscando y, justo al pasar un laberinto de maíz, la ves: la calabaza más grande que tus ojos han encontrado en la vida. Es como la “Gran calabaza” de Charlie Brown. Es tan inmensa que no crees que sea real.


      De repente, tus hijos corren hacia ese fenómeno de la naturaleza como si fuera la mejor cosa del mundo… y debes admitirlo, tal vez lo es. La calabaza gigante eclipsa todas las otras del campo. Mientras caminas hacia ella no te percatas de las otras calabazas y te preguntas cómo no la viste antes. Aunque está rodeada por una cinta roja y letreros que dicen: “Calabaza ganadora, no está a la venta”, tus hijos te ruegan que la compres. “¿Por favor? ¡Es la única que queremos!” Caminas a su alrededor, maravillado por su tamaño. Es extraordinaria. Sacas el teléfono, tomas fotos de tus hijos junto a ella y escribes a tus amigos diciéndoles que deben venir a ver la calabaza más increíble y gigantesca del mundo.


      Como un imán, la calabaza genera un flujo continuo de gente. Pasan junto a las calabazas pequeñas con los ojos pegados en la maravilla anaranjada. El hombre calvo exclama: “¿Cómo es posible?” La mujer reservada asegura: “Es claro que se trata de una mutación genética”. El niño de primaria dice: “El agricultor debe tener unas vitaminas vegetales súper secretas o algo así”. Y el adolescente confundido murmura: “Parece como Jabba the Hut golpeado por un balón de basquetbol”.


      Hay algo absolutamente irresistible, algo magnético en ser lo máximo. El más fuerte, el más rápido, el más singular. Gana el agricultor con la calabaza más extraordinaria en el campo. Siempre.


      Lo mismo aplica con los empresarios. Aunque su trabajo va disminuyendo hasta que terminan con unas calabazas pequeñas, comunes y corrientes.


      Comparadas a las calabazas gigantes, las compañías que producen estos empresarios son insignificantes, tan insignificantes que los clientes muchas veces no las ven, las aplastan o las dejan que se pudran en el campo (sin una segunda oportunidad).


      Para producir un negocio exitoso tu compañía debe ser un imán irresistible. El promedio pierde, pasa desapercibido y se pudre. Sólo lo más único y extraordinario (lo mejor) gana.


      Seguro estás pensando: “¡Ahh! ¿De veras crees que me mato trabajando para construir una compañía promedio? ¿Qué más debo hacer para ser el mejor?”


      Simple. No tienes que hacer nada más. Sólo necesitas hacerlo de forma diferente. Debes pretender que eres un agricultor de calabazas.


      Sip. Lo leíste bien. Un agricultor de calabazas. Pero no uno cualquiera. Uno raro, geek, con overol, masticando una paja… esas personas de las ferias que dedican su vida a cultivar las calabazas de media tonelada que vemos en las noticias estadounidenses. Resulta que ellos, de entre todas las personas, tienen la fórmula secreta para el mayor éxito empresarial: plantar semillas fuertes, identificar las calabazas más prometedoras, matar el resto de la enredadera y sólo alimentar las calabazas con mayor potencial.


      En este libro revelo cómo, al implementar las mismas estrategias usadas por los agricultores para producir grandes calabazas (el cual, con gran originalidad, llamé “El Gran Plan”), pude lanzar dos compañías multimillonarias cerca de mi cumpleaños número 30, ganar notoriedad con las firmas principales y ayudarlas a crecer sus negocios de forma radical. No sólo compartiré nuestras historias de éxito, sino que, lo más importante, te enseñaré cómo aplicar las mismas ideas y lecciones en tu negocio.


      Recuerda: “Las calabazas comunes siempre se olvidan. Sólo la gigante atrae una multitud y vive en las tarjetas de felicitaciones, refrigeradores y videos de YouTube… para siempre. La calabaza gigante es leyenda. Y cuando hayas cultivado una… también tú serás una leyenda”.


      No empezaste un negocio porque querías ahorrar lo suficiente para pagar un buen hogar de ancianos. Lo hiciste porque querías producir algo increíble, algo que cambiara tu calidad de vida, algo que hiciera una diferencia en el mundo.


      El fallecido Steve Jobs ha sido elogiado por muchos de sus logros e innovaciones. No hay duda de que Apple es una de las compañías más notables del planeta, gracias, en gran parte, a su visión. Pero su contribución va más allá de la innovación. Cuando Jobs murió, Apple empleaba a casi 47 mil personas, miles de subcontratistas y, por necesidad o asociación, inspiraba a incontables empresarios para crear negocios que servían a Apple y sus clientes. Ésa es una gran contribución a nuestra cultura, una que va más allá de cómo escuchamos música o nos comunicamos con el mundo.


      Ahora eso es leyenda.


      Y tú también puedes crear una compañía legendaria.


      Sé que ya lo sabes. Estás bien consciente de que, si quieres ser súper exitoso, debes ser la calabaza más increíble del huerto. No escribí este libro para decirte eso. Lo escribí para mostrarte exactamente cómo producirla, para enseñarte un sistema comprobado que te liberará de la trampa empresarial y creará el negocio más magnético de tu industria.


      Escribí mi primer libro, El empresario del papel higiénico, para los que quieren empezar un negocio pero piensan que les falta educación, recursos, experiencia, impulso y capital para hacerlo. Lo escribí para los millones de aspirantes optimistas que no temen trabajar duro y aprovechar las oportunidades para alcanzar sus objetivos. Y lo escribí para empoderar a emprendedores y empresarios con las herramientas necesarias para tener éxito en la fase inicial de su negocio (startup). Aquel libro se trataba de plantar la semilla, éste se trata de hacerla crecer… en grande.


      Desde el lanzamiento de El empresario del papel higiénico en 2008 he hablado con miles de empresarios en conferencias por todo el mundo, como experto en negocios en programas de radio o televisión, en discusiones de artículos que he escrito para publicaciones grandes o pequeñas, por medio de mi blog (bastante loco) y en vivo con personas que buscan superarse o escapar.


      Por eso sé de primera mano que las estadísticas bajas son certeras. Los empresarios luchan y sufren, atrapados en un ciclo infinito de vender-producir, vender-producir, vender-producir que los deja desesperados, atrapados y sin esperanza. No importa cuántas noches no duerman, cuántos partidos de futbol de sus hijos se pierdan… la mayoría de los hombres de negocios no parece acercarse a la marca multimillonaria, mucho menos superarla.


      Escribí El Gran Plan para todos los que se me acercaron y dijeron: “¡Ayuda! Algo tiene que funcionar”. Lo escribí para los cansados de que su sueño empresarial se convirtiera en una pesadilla real; para los que necesitan un sistema comprobado para ayudarles a superar el obstáculo y llegar a la meta. Para cada empresario que está comprometido con tener un negocio súper exitoso y que quiera hacer una contribución significativa al mundo.


      Este libro contiene la clave para tu liberación empresarial.


      Al seguir El Gran Plan paso a paso construirás un negocio que deslumbrará a la competencia, atraerá a los clientes de forma magnética y, aunque suene a cliché, te dará la vida de tus sueños.

    

  


  
    
      Capítulo 1


      UNA CALABAZA GIGANTE ESTÁ
 A PUNTO DE SALVAR TU VIDA


      —No quieres ser ese tipo, Mike.


      Frank, mi mentor de negocios de 70 años, hizo una pausa para asegurarse de que le ponía atención. Pasamos toda la mañana hablando de estrategias y me sentía tan abrumado que mi cabeza estaba a punto de explotar. Frank es de esos señores de “la gran generación”, como Regis Philbin, que usa traje todos los días incluso en su propia casa. Es tan modesto que no pensarías que construyó una compañía de 80 millones de dólares.


      —¿Qué tipo? —pregunté.


      —Ese viejo decrépito con una sola bola colgándole bajo los pantalones. El tipo que trabaja como burro durante 50 años y termina sentado en una silla de jardín oxidada, medio muerto, con la baba escurriendo por su barbilla.


      Oh. Ese tipo.


      Frank lo dijo sin rodeos:


      —Si no cambias tu estrategia de negocios, nunca la harás en grande. Te matarás tratando de construir una compañía multimillonaria, pero al final serás un hombre roto, amargado, que vive de su pensión y recuerda una vida decepcionante.


      Wow. Está bien. Eso sería horrible. Arruinaría mi plan de retiro tomando margaritas en la playa de algún lugar mágico, mirando un hermoso atardecer con mi maravillosa esposa. O peor, sabía que ya iba en esa dirección. Cinco años como empresario y aún no tenía nada. Bueno, casi nada, aún tenía mis dos bolas… al menos.


      Era un maldito esclavo de mi negocio y sólo tenía unas manchas rojas en la cara que me salieron por estrés (nunca supe qué fue). Las horas eran de locura y cuando compartía tiempo con mi esposa y nuestro hijo de cinco años, era tiempo falso, me la pasaba en la laptop, el teléfono, hablando o pensando en negocios, desconectado por completo de las dos personas más importantes de mi vida. Estaba fuera de equilibrio, tal vez este escenario te sea familiar. Quizá demasiado conocido. A lo mejor también tienes manchas rojas en la cara.


      En cuatro años Olmec, mi compañía de tecnología informática, había crecido de cero a casi un millón de dólares en ingresos. Increíble, ¿verdad? Nop. Fracaso total. Nuestros costos eran tan altos, nuestro efectivo no tan fluido, que acercarnos a un millón de dólares parecía una broma. Una cruel, muy cruel broma. Los ingresos brutos no significan nada cuando tu recepcionista gana más que tú. Apenas podía mantener a mi familia y todo el tiempo me sentía presionado para sacar la nómina y que todos en mi equipo pudieran mantener a sus familias.


      Tenía la enfermedad de “si tan sólo” que infecta a la mayoría de los empresarios en etapa media. Seguía pensando: “Si tan sólo pudiera trabajar más duro”, “si tan sólo tuviera un inversionista” o “si tan sólo tuviera un buen cliente… viviría mi sueño”. Así que seguí adelante… y seguí y seguí… creyendo que estaba así de cerca de lograrlo. Pero al igual que un hámster en una rueda, me mataba trabajando sin llegar a ningún lado. Algo tenía que pasar. No quería terminar como el viejo al que se le escurre la baba.


      Suspiré y saqué mi libreta.


      —Está bien, Frank, ¿qué debo hacer? —pregunté.


      Lo que te trajo aquí no te llevará allá


      La idea de Olmec surgió donde surgen todas las ideas brillantes: un bar. (Alza la mano si escribiste tu primer plan de negocios en una servilleta manchada de cerveza. Eso pensé.) En aquella época tenía 23 años y trabajaba como técnico en una compañía de servicios informáticos. Un viernes por la noche salí a desestresarme con Chris, mi amigo desde el jardín de niños. Estaba harto de mi jefe, no recuerdo por qué, pero ya quería renunciar. En poco tiempo, mi charla pasó de: “Soy más inteligente que él, trabajo más duro que él, sé más de este negocio que él” a: “¡Mi jefe es un bruto!” Catorce tragos (baratos) después Chris y yo acordamos renunciar a nuestros malditos trabajos y empezar una compañía de servicios tecnológicos.


      Era la clásica historia de quejas y muy rápido me di cuenta de que este escenario tenía (al menos) tres problemas. Primero, aunque el coraje te ayuda a superar los miedos iniciales, planear una empresa mientras estás ebrio elimina los pensamientos racionales que resultan ser lo necesario para empezarla (¿quién lo hubiera imaginado?). Segundo, se requiere mucho más para hacer un negocio que sólo presentarse y trabajar (¿quién lo diría?). Tercero, y tal vez el más molesto de todos, tener un negocio propio no te libera en automático de esa rutina que te llevó a embriagarte (¡sorpresa!).


      ¿Recuerdas cuando iniciaste tu compañía, todo lleno de adrenalina y esperanza? Tu sueño era grande, épico, porque necesitabas algo fantástico para quitarte de encima la pereza y, en serio, hacer algo asombroso. Cuando cierro los ojos veo mi sueño a todo color: era millonario, tenía una compañía megaexitosa y vivía una buena vida sin preocuparme de nada en el mundo.


      Pero cuando abrí los ojos la cruel realidad estaba ahí. No teníamos clientes y, lo peor, no teníamos idea de cómo conseguirlos. Así que puedes imaginar por qué, a una semana de renunciar a mi trabajo, estaba lleno de miedo. Por completo. De ese que estremece el alma. ¿Conoces los pensamientos constantes de “soy un fracaso” que pasan por tu cabeza mientras luchas por hacer algo grandioso? Bueno, atravesaban la mía como las notas del clima en la parte baja de la televisión. ¿Y si no puedo vender? ¿Y si fracaso? ¿Y si tengo que arrastrarme de vuelta con el idiota de mi jefe y rogarle que me regrese el empleo?


      El miedo me hizo actuar. No había otra opción. Pero sí un pequeño problema: no tenía idea de cómo conseguir clientes. Así que empecé a tocar puertas, literal. (¿Qué? Así le hacen en las películas, ¿no? Bueno, en las pelis viejitas.) Fui tras de todos y cada uno de los consumidores, grandes, pequeños, cerca, lejos, taxidermistas o agentes de seguros y dije sí a todos los que expresaran una pizca de interés en lo que ofrecía, sin importar sus demandas.


      “¿Manejar seis horas para instalarte el ratón de la computadora? Sin problema.”


      “¿Cincuenta por ciento de descuento y una red de 120? Por supuesto.”


      “¿Dar mantenimiento a tu viejo sistema operativo, aunque no sepa nada de él, y pasar dos días leyendo un manual de 30 centímetros de ancho… que esté en francés… escrito por un chino que no habla francés? Claro, ¿por qué no?”


      En los primeros meses después del lanzamiento tanto Chris como yo corríamos como demonios de Tasmania. ¿Tenía un horario regular? Claro que sí. Si estaba despierto, trabajaba. Casi siempre. No tenía dignidad, así que, para no gastar dinero, me quedaba despierto toda la noche o dormía en las oficinas de los clientes. Mudé a mi esposa e hijo de cinco años al único lugar seguro que pude pagar, un departamento en un edificio de pensionados. La edad promedio de los residentes era entre 80 años y muertos (la mayoría, creo, eran un poco más viejos que muertos); despertaban a las tres de la mañana para aspirar, caminar o ver la televisión tan fuerte que sólo un sordo podía aguantarlo. Y, por si no lo habían notado, casi todos eran sordos.


      Olmec empezó a tener ingresos decentes, luego mejores y después buenos. Pero sin importar cuánto dinero generara la compañía todavía nos quedábamos cortos. Y aunque no tuviera usuarios, trabajaba de 5:00 a. m. a 9:00 p. m. ocho días a la semana. Aún perseguía clientes. Todavía decía que sí a todos los Tom, Dick y Harriet que llamaran. La estricta rutina nunca acababa.


      Tras dos años en el negocio, topé con pared. Estaba agotado, en un desorden enfermo y Chris también. Pero aun así, el miedo al fracaso y perder todo me mantenían activo. En esa temporada me salieron las manchas rojas en la cara. En las fotos familiares de Navidad mi rostro tenía más colores que el árbol. Todavía, como un lunático, me seguía diciendo: “Tiene que haber un punto óptimo, un momento en que el negocio pase a la siguiente velocidad y todo este trabajo duro valga la pena”. Para mí la solución era clara: seguir acelerando la máquina, trabajar más y más duro hasta que el motor reventara… o yo.


      Dos años después, en el 2000, la Small Business Administration (SBA) me nombró el empresario más joven del año de Nueva Jersey. Un parpadeo después el presidente de un prestigiado banco me ofreció un préstamo de expansión de 250 mil dólares. Así que lo había logrado en grande, ¿verdad? Nop. Para el mundo exterior parecía que estaba viviendo el sueño, pero en la realidad no había cambiado mucho. Seguía encadenado a mi negocio, presionando igual de fuerte que antes. Sin importar cuánto ganara, el dinero era poco. Pensé: “Si ser un empresario lleva a la riqueza, ¿por qué sigo tan quebrado?”


      Aquí entra Frank, mi Yoda personal. Lo conocí en mi primera convención de negocios. En un cuarto lleno de sujetos arrogantes y desesperados, fue el único que no me bateó. Sólo se sentó en una esquina y observó. En realidad no le importaba si lo contratabas para asesorarte. No tenía por qué importarle. Como presidente de la compañía más grande de servicios médicos (creció su empresa de 80 a 800 millones de dólares sin una gota de sudor) no necesitaba trabajar o el dinero. Estaba en la etapa divertida de su vida, quería entrenar, asesorar (tal vez adoptar sería una mejor palabra) a empresarios jóvenes.


      Yo lo contraté y traté de seguir su consejo. (En serio lo hice.) Intenté volverme la definición de empresario que tenía Frank, después aprendí que es la única definición: “Aún no eres un empresario, Mike. Los empresarios no hacen todo el trabajo. Identifican los problemas, descubren oportunidades y luego construyen un proceso para dejar que otras personas y otras cosas hagan el trabajo”. Pero como mi objetivo principal era conseguir más clientes y mantenerlos más felices, cuando mucho era un estudiante de seis.


      Frank es el tipo de persona que ama los pizarrones blancos, cuadros y gráficas. Tal vez me drogaba con los plumones, pero cada vez que me entrenaba dejaba de sentirme aturdido y confundido. Lo que decía Frank tenía sentido, pero no podía entender cómo hacerlo. Trazaba el punto B, yo estaba en el A y no veía la línea que conectara a ambos. Después hacía un esfuerzo a medias para aplicar sus estrategias… cuando tenía tiempo, lo cual nunca pasaba.


      En una de las asesorías, Frank me mostró un poco de la miserable bolsa de caca que sería mi futuro.


      —Si no quieres terminar como el viejo de una sola bola, tienes que recortar tu lista de clientes —dijo.


      ¿Recortarla? ¿Estaba loco? Me rompí todos los huesos por ellos. En todo caso, necesitábamos más. ¿Cómo la haríamos en grande si empezábamos a reducirlos?


      —Enlista a tus compradores en orden de ingresos —me dijo—. Después toma los que mejor pagan y sepáralos en dos categorías: grandes clientes y todos los demás, desde los “uf” hasta esos tan irritantes que te estremeces cuando llaman. Conserva a los que pagan muy bien y elimina a los demás. A todos.


      —¡¿Qué cosa?! —Frank estaba loco. Seguro él inhaló y se drogó con los plumones. Pensé que si me deshacía de todos los que me molestaban o no tenían grandes presupuestos, no generaría suficiente dinero. Tendría que despedir gente, cerrar la oficina grande, conseguir una más pequeña o, lo más probable, conseguir un tercer trabajo en Sanborns.


      Pude ver que era una estrategia simple. Obvio, funcionó para Frank. Había pruebas: cubetas llenas de dinero. Legal. Líquido. Activos. Pero aun así me daba miedo. No entendía por qué eliminar a los usuarios que tanto trabajo me había costado encontrar y mantener felices. Parecía una locura decir no a un cliente, al dinero, a una posible referencia…


      Pero me aterraba más perder una bola y terminar como el viejo ese.


      Seguí el consejo de Frank, más o menos. Hice una lista severa de los clientes grandes y no tan grandes. Muy feliz me deshice de un par de brutos que se aprovecharon de mí un millón de veces. Pero no hice todo. Frank me dejaba mucha tarea y terminarla mientras correteaba nuevos compradores (sí, aún quería más) resultaba imposible.


      Cada que trataba de concentrarme en la lista me distraía con bomberazos, lidiaba con clientes demandantes o hacía malabares con los pagos para cubrir la nómina. Como la mayoría de los empresarios, era el ajonjolí de todos los moles. Usaba el término workaholic como insignia de valor. Y como nunca salía del modo supervivencia, seguía manejando el negocio (y mi vida) con la misma energía frenética. El viejo de una sola bola perseguía mis sueños. Se sentaba en mi hombro y se burlaba de mí. Sí, así es, se sentaba en mi hombro… y no quiero decirte dónde colgaba su única bola.


      Está bien, me volví loco, pero no tanto. Sabía que ese viejo era una alucinación producto de mi estrés. Pero me preocupé, ¿algún día saldría de la rutina? ¿Alguna vez haría la cantidad de dinero que la gente pensaba que tenía? ¿O terminaría sin dientes, babeando, calvo, manchado y quebrado?


      Entonces, un día, una calabaza gigante salvó mi vida.


      El Santo Grial en el huerto de las calabazas


      En octubre el periódico local hizo un artículo sobre un productor que cultivó una calabaza enorme y premiada. El sujeto no era el típico agricultor. Era un geek, obsesionado con producir calabazas gigantes. Dedicó su vida a romper el récord estatal y ahí estaba, trepado en su tráiler, sonriendo como si se hubiera ganado la lotería, con la calabaza más grande que he visto justo detrás de él. Sólo tenía que saber cómo diablos le hizo para que la calabaza creciera como un mamut de media tonelada.


      El artículo desglosó el proceso del cultivo de la calabaza de la siguiente forma:


      PASO UNO: Planta semillas buenas.


      PASO DOS: Riega, riega, riega.


      PASO TRES: Mientras crecen, elimina de manera constante las calabazas enfermas o dañadas.


      PASO CUATRO: Deshierba como un perro loco. No permitas una sola hoja o raíz si no es de calabaza.


      PASO CINCO: Cuando crezcan, identifica las más fuertes, las que crecen más rápido. Después quita las menos prometedoras. Repite hasta que sólo te quede una calabaza en cada surco.


      PASO SEIS: Enfoca toda tu atención en las que quedan. Cuídalas las 24 horas del día como a un bebé y protégelas como si fueran tu primer Mustang convertible.


      PASO SIETE: Obsérvalas crecer, en los últimos días de la temporada. Esto pasa tan rápido que, de hecho, puedes ver cómo sucede.


      Mierda, pensé. Los agricultores de calabaza tienen la fórmula secreta para el gran éxito de las compañías. Mi carta de libertad. El Santo Grial. El eslabón perdido. El boleto de oro. (Sí, fue todo eso para mí y más, mucho más.) Ahí estaba en blanco y negro… y naranja. La respuesta que había buscado por años. ¡Necesitaba tratar a mi compañía como una calabaza gigante!


      En caso de que te preguntes si había perdido la cabeza, esto entendí cuando leí el artículo:


      PASO UNO: Identifica y aprovecha tus mayores fortalezas naturales.


      PASO DOS: Vende, vende, vende.


      PASO TRES: Mientras tu negocio crece, elimina a los clientes pequeños y podridos.


      PASO CUATRO: Nunca dejes que las distracciones, a menudo etiquetadas como nuevas oportunidades, se enraícen. Deshiérbalas rápido.


      PASO CINCO: Identifica tus mejores clientes y elimina al resto.


      PASO SEIS: Enfoca toda tu atención en ellos. Cuídalos y protégelos, descubre lo que quieren más que cualquier otra cosa y, si coincide con lo que haces mejor, dáselos. Después replica el mismo servicio o producto con tantos de los mejores clientes como sea posible.


      PASO SIETE: Observa cómo tu compañía crece hasta volverse gigante.


      Al imaginar a estos agricultores regando, nutriendo, amando, protegiendo y cuidando su gran calabaza y eliminando todas las demás, mi siguiente paso se volvió claro como el agua. A su concentración maniaca en cultivar calabazas enormes la seguía un asesino serial. Sólo aplicaban esta simple fórmula una y otra vez y lograban su objetivo. Si seguía el mismo método que ellos, un método enraizado (perdón por el juego de palabras) en la estrategia de la lista de clientes de Frank y me concentraba en mis mejores consumidores como un agricultor loco, podría crecer mi negocio hasta ser una calabaza gigante. Ahora era claro. Ése era el camino desde hoy (punto A) hasta donde quería estar (punto B).


      Por fin tuve mi gran momento eureka. La estrategia generada por el miedo que llevó a Olmec a un millón de ingresos brutos no nos llevaría a ganar millones. El consejo de Frank empezó a tener sentido. La estrategia de decir que sí no podría sostenerse con el tiempo y, en realidad, retrasaba el crecimiento. El que mucho abarca poco aprieta, y yo estaba abarcando mucho, gastando energía en ir con compradores que me desesperaban, jamás me harían rico y que, por atenderlos, les quitaban tiempo valioso a aquellos con los que disfrutaba trabajar y que podrían hacerme rico.


      También usaba mi tiempo en gestionar cosas que no me correspondían, cuando debía concentrarme en realizar las pocas cosas que sabía hacer bien. Escribía mensajes publicitarios y de ventas para que todos y su madre entraran por nuestra puerta. Hacía nuevos trabajos para usuarios perdidos, tratando de descubrir cómo atenderlos mejor, ignoraba a mis mejores clientes, que justo empezaban a crecer. En lugar de regarlos les arrojaba nuevas semillas, desplazándolos. Siempre sembrando, pero apenas regando. Nunca deshierbando, ni fertilizando.


      Sabía que era bueno descubriendo cómo atenderlos mejor y desarrollar sistemas para replicar ese servicio. Pero ¿cómo implementar eso para mis mejores usuarios si estaba muy ocupado tratando de mantener felices a los podridos (que siempre querían cosas diferentes)?


      Una vez que superas las primeras etapas del proceso empresarial, el éxito deja de ser un juego de cantidad. Si quería que mi negocio minimizara a la competencia, debía eliminar a los compradores que me detenían, recortar los aspectos de mi negocio que no servían para crecer y encontrar diferentes formas de servir a mis mejores clientes. Como un geek y extraño agricultor de calabazas gigantes, concentraría toda mi atención, tiempo, amor, apoyo, creatividad y energía en los usuarios más prometedores de mi huerto.


      Le compartí mi revelación a Chris y seguimos al pie de la letra el Gran Plan. Casi de inmediato todo se volvió más fácil. En un parpadeo vimos resultados, tan rápido que en un par de meses salí para siempre de la rueda de hámster y dejé de enloquecer. Nuestros principales clientes se sentían estrellas de rock. Nuestros empleados estaban felices. Nuestra línea de meta se acercó un poco. Luego un poco más. Y después, por primera vez en cuatro años, me sentí como un verdadero empresario. Ya sabes, el tipo de persona que corre un riesgo y lo logra.


      Aun no éramos millonarios, pero ahora sabía que existía una manera de lograrlo. Y, hombre, ¡andaba con todo! Afiné el Gran Plan, lo hice mío y en serio me enamoré del arte de ser empresario (tacha eso, me enamoré de la ciencia de ser empresario).


      Tras dos años de implementar el primer Gran Plan decidí vender mi parte a Chris para seguir mi camino. Quería aplicarlo desde cero. Al día siguiente empecé una compañía nueva, diferente. Chris continuó y Olmec iba tan bien que casi imprimían dinero, y eso que la economía se arrastraba como un gusano.


      ¿Y yo? Bueno, amigos, me convertí en uno de esos bichos raros… de esos extraños agricultores de calabaza obsesionados con una sola cosa: el crecimiento de negocios súper exitosos. Con el tiempo, volví a afinar mi Gran Plan, mejorando los sistemas y, en dos años, 11 meses y ocho días (pero ¿quién lleva la cuenta?), vendí mi segunda compañía en millones para una de las 500 firmas de Fortune.


      Viejito de una bola, bésame el trasero.


      
        Sigue el Plan


        Pon manos a la obra en 30 minutos (o menos)


        [image: pleca1] Encuentra el porqué. Si tu sueño sólo es ser grande y volverte rico, no es suficiente para cultivar una compañía exitosa y significativa. Pregúntate por qué empezaste este y no otro negocio. ¿Cuál es tu propósito? ¿Qué te apasiona? Si lo sabes lo transmitirás a tus clientes y, lo más importante, será tu brújula, y vaya que necesitas una de ésas. (¿Alguna vez has tratado de encontrar el camino para salir de un bosque sin una?)


        [image: pleca2] Establece un objetivo que tenga un ritmo de ingresos para este año. Para que el corazón de tu compañía lata de nuevo (lo que significa que puedes sobrevivir sin pánico perpetuo), ¿cuántos ingresos necesitas generar? No te pongas al final de la lista. Descubre qué necesitas de manera personal para estar cómodo, para saber que tienes los pies en la tierra. Después analiza cuántos ingresos necesita tu empresa para que pueda financiarlo.


        [image: pleca3] Haz mejores preguntas. Las calabazas grandes tienen raíces grandes. Sólo podemos encontrar las mejores respuestas cuando hacemos buenas preguntas. En lugar de pensar: “¿Por qué me esfuerzo tanto?”, pregunta: “¿Cómo llevar a casa 2 mil dólares al día todos los días?” Como sea, tu cerebro encontrará la respuesta. Escribe la pregunta grande y mala que siempre te haces cuando te topas con pared y después inviértela.


        [image: pleca4] Consigue el material de apoyo para el Gran Plan. Hay más recursos, incluidos nuevos descubrimientos que he hecho, disponibles para descargarlos justo ahora. Ve a PumpkinPlanYourBiz.com para obtenerlos. Serán 30 segundos bien invertidos.

      


      Sobre las historias en este libro


      Amo las buenas historias. Así que escribí unas cuantas para ayudarte a imaginar cómo aplicar el Gran Plan en cualquier industria, incluso (no, en especial) en la tuya. Las historias usan todas las estrategias descritas en el libro, incluyendo cosas que aún no has leído, y se titulan “Cómo aplicar el Gran Plan en tu industria”.


      Las hice para que veas las posibilidades infinitas que este plan ofrece. Las historias siguen cada capítulo y están diseñadas para enseñarte cómo funciona la fórmula del plan, no importa qué tan fuerte sea tu competencia, ni cuánto dinero tienes en el banco, ni cuántos clientes tienes o te faltan. Funciona.


      Cada historia incluye ejemplos sobre cómo usar la mayoría de las estrategias descritas en este libro (o todas), no sólo las exploradas en el capítulo. Así que tal vez quieras regresar y releer una después de terminar el libro y aprender todo sobre cómo aplicar el Gran Plan a tu negocio.


      Y sólo para que estemos totalmente claros, hay muchas historias reales en este libro, tanto mías como de otras personas. Están entretejidas en cada capítulo como ejemplos de empresarios del mundo real que modificaron algún aspecto del Gran Plan para mejorar los resultados. En las historias reales dejé los nombres verdaderos. Claro, ninguno de estos escenarios va a coincidir contigo 100%, pero espero que las encuentres inspiradoras o, al menos, te produzcan nuevas ideas.


      ¡Disfrútalas!


      Cómo aplicar el Gran Plan en tu industria:
 viajes


      Supongamos que eres socio de una aerolínea pequeña. Guarda tu equipaje de mano, abróchate el cinturón, coloca la bandeja en posición vertical ¡y pongamos en marcha el Gran Plan en tu negocio!


      Tu aerolínea no puede competir con las grandes, ni las medianas. Tienes 50 aviones en viajes cortos desde y hacia las principales ciudades como Nueva York, Boston, Filadelfia y Washington, D. C. Nunca se te llenan a menos que haya un problema con otra aerolínea. De hecho, casi nadie reconoce el nombre de tu compañía: Big East Airlines (Aerolínea Gran Este).


      Tratas de competir con precios, pero te ganan Southwest y JetBlue. Intentas competir en comodidad, pero United, Delta y American tienen mejores aviones, mejores opciones de vuelo y mejor todo, así que te ganan. Tratas de competir en la innovación de cosas y extras muy padres, pero Virgin America te gana en eso por un kilómetro. Intentas competir con todo al mismo tiempo y ahí sí las cosas se ponen peludas. Te matas tratando de obtener una ventaja sobre la competencia jugando su juego, siguiendo su línea. Puedes culpar a la economía o al precio del combustible todo lo que quieras, pero Big East Airlines va en picada.


      Entonces decides aplicar el Gran Plan en tu negocio. Empiezas con la tablas de evaluación, tienes algunos problemas al llenarla, pero sigues adelante y te das cuenta de que tus peores clientes son los turistas que hacen demandas irracionales durante el vuelo (mejores películas, nuevos auriculares, más snacks) y sólo viajan cuando tienes 50% de descuento u otras ofertas limitadas. De verdad, de verdad no quieres deshacerte de ninguno de ellos porque clamas por pasajeros. Pero deseas salvar tu negocio y crecer de una vez por todas, así que ahí vas. Es muy fácil deshacerse de este tipo de usuarios: una vez que se acabaron los descuentos también los viajeros enfermos.


      Descubres que tus mejores clientes son los que compran de última hora, los que sólo te usan porque tienen una reunión de último minuto y las demás aerolíneas ya están reservadas. No se construye lealtad con ellos, la mayoría no viajará contigo de nuevo. Aun así, entrevistas a 10 para conseguir su lista de deseos.


      —¿Qué podemos mejorar? —preguntas.


      —Nada —responden.


      —¿Qué le molesta de mi compañía?


      —Nada.


      Mmm. Esto será más difícil de lo que creías. Pensando con los pies en la tierra, preguntas:


      —¿Qué les molesta más de viajar?


      Y ahí cae la presa. De repente tienes un sermón de quejas sobre cómo, por los protocolos de seguridad y transporte de la aerolínea, necesitas medio día para abordar un vuelo de menos de una hora. Tus mejores clientes, los viajeros de último minuto que te usan sólo cuando no hay otras opciones, son profesionales y ejecutivos de negocios que viven en los suburbios de las grandes ciudades y pierden productividad cuando viajan. No pueden trabajar en el taxi. Ni cuando manejan hacia el aeropuerto, ni cuando esperan en una enorme fila para abordar.


      Agradeces sus comentarios y empieza la lluvia de ideas con tu equipo. ¿Cómo puedes convertir sus frustraciones en un giro de 180 grados para Big East Airlines? Realizas un puñado de preguntas muy buenas, pero la que se queda es: “¿Qué pasaría si pudiéramos recortar el tiempo de abordaje a la mitad o menos?” Se te ocurre una excelente solución: poner transporte que recoja a los pasajeros en varios lugares, autobuses que pueden usar el carril exclusivo de vía rápida para vehículos compartidos. A diferencia de los camiones de otros aeropuertos, los llevarás directo a la entrada de Big East Airlines. Como pierden tiempo valioso viajando al aeropuerto, equiparás cada autobús con mesas desplegables, puntos de venta y WiFi para laptops.


      Decides poner en marcha la idea con unos pocos clientes que te compartieron su frustración. Les encanta, pero no lo suficiente para cortar con su aerolínea favorita y empezar a ser tus usuarios regulares. Así que regresas al pizarrón y añades otros puntos clave. Primero haces un trato con las iglesias locales para que sean puntos donde recoger a tus pasajeros, dejando que éstos usen gratis el estacionamiento vacío de lunes a viernes. (Claro, pagas una comisión a la iglesia.) Después asignas un agente por autobús que revisa a todos los que ingresan a la unidad. Si tienen que registrar su equipaje, lo hacen ahí mismo, lo guardan en el camión y cuando lleguen al aeropuerto otros empleados lo llevarán por ellos al escáner de equipaje.


      Luego decides planear todas las paradas y crear una dedicada línea de seguridad sólo para tus pasajeros. Tienes que pagar el seguro por esto, pero valdrá la pena si puedes hacer realidad los sueños de tus principales consumidores.


      Con tu plan ya revisado, regresas con esos clientes y les pides más consejos. Cuando escuchas: “¿Cuándo empezarán a implementar este nuevo sistema?” Sabes que ya tienes algo bueno.


      Sabiendo que tus mejores usuarios prefieren ser súper productivos que divertirse durante los vuelos, te deshaces de las películas y radio que tus pasajeros podridos querían, pero que nunca los dejaban contentos del todo. También te deshaces de los snacks para niños. Ahora que ya eliminaste los gastos relacionados con tus consumidores indeseados, puedes canalizar ese dinero en ofrecer WiFi gratuito en el avión, servicio de conserjería o una transmisión en vivo de la CNN o MSNBC.


      Antes de implementar tu nuevo y elegante servicio decides que es momento de sobresalir de la multitud, tiempo para dejar de competir con todas las otras aerolíneas. Así que te cambias el nombre. Ahora eres Elite Commuter Express, ya ni siquiera te autollamas aerolínea. Tu nicho son los hombres y mujeres de negocios que no quieren gastar su tiempo subiendo y bajando del avión. Además, tienes un seguro en ese servicio, ¡tú lo inventaste!


      Tus mejores clientes, que tal vez contesten desde tu primera llamada porque van en el taxi, se quedaron atrapados en el tráfico y no tienen nada mejor que hacer, ahora quieren registrarse en tu club VIP y empezar a reservar vuelos de inmediato. Te identifican por el nuevo nombre ya que son commuters (personas que viajan diario del hogar al trabajo). Empiezan a contarle a todo el mundo de tu nuevo servicio y ahora la mayoría de tus vuelos está llena de reservaciones.


      Empiezas a moverte en círculos concéntricos, colocando anuncios en revistas de empresarios como The Wall Street Journal y blogs populares enfocados en los negocios. Patrocinas el torneo de caridad de golf y tenis en las comunidades de los suburbios, donde viven tus mejores usuarios. Te presentas en ferias orientadas a los empresarios.


      Entonces, lanzas un programa que eliminará a todos los carroñeros de tus (ahora felices) mejores clientes. Haces tratos con otras compañías que atienden a ejecutivos y commuters y ofreces la prueba de los productos en tus aviones. Les muestras audífonos que cancelan el sonido, plumas de la mejor calidad, nuevas tarjetas inalámbricas, celulares, es como Navidad en el programa Oprah Winfrey Show dentro de tu avión. Pero no todo el tiempo. Los pasajeros no saben cuándo les darán un nuevo producto… lo que significa que tus vuelos siempre están llenos.


      Antes de que lo notes, Elite Commuter Express es la aerolínea preferida de los ejecutivos de compañías y empresarios de la Costa Este. Tu servicio es tan memorable que tienes cobertura de prensa de manera constante, y pronto tienes solicitudes para expandir tus servicios a otras rutas como Los Ángeles, Las Vegas, San Francisco. (Qué bueno que le cambiaste el nombre a Commuter Express… Aerolínea Gran Este haciendo rutas en la Costa Oeste no suena muy bien ¿verdad?)


      ¿Y qué decir de tus precios? Ahora tú los determinas. Reducir el tiempo de viaje a la mitad (y obvio con eso la irritación) cuesta bastante.


      ¿Adivina qué? Necesitarás más aviones.
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