








[image: El sistema surge. Cronometra el mercado, súbete a la ola de demanda y conviértete en el líder. Autor: Mike Michalowicz.]














ELOGIOS PARA LOS LIBROS DE MIKE MICHALOWICZ:


Nota del autor: Es importante recibir reseñas de los colegas, pero creo que los comentarios de las personas que están en las trincheras (las personas que utilizan los métodos explicados en los libros) son los más relevantes. Como me gusta romper con la tradición, he aquí tres citas de mis cartas favoritas de lectores, una por cada uno de mis libros anteriores:


La ganancia es primero


Cuando leí [La ganancia es primero] pensé que habías perdido la cabeza. No había forma de que eso funcionara. Seguí haciendo las cosas como antes, pero ya no. A principios de 2015, comencé a aplicarlo [La ganancia es primero] lo mejor que pude.


Para darte una idea de lo que hizo por nosotros, a principios de 2015, nuestra ganancia neta interanual de 2014 a la fecha (en comparación con la de 2015) aumentó un 1 721.4%. No, no es un error tipográfico y tampoco estoy bromeando. Cerramos 2015 con una ganancia neta 335.3% más alta en general.


—KEITH FEAR, BALLOONS OVER THE RAINBOW


¿Quieres leer la carta completa? Visita: http://bit.ly/pfresults


El gran plan


Vi tu libro apoyado sobre una mesa. Me pareció muy interesante el título, pero lo que llamó más mi atención fue la frase que lo acompañaba: “Una estrategia sencilla para hacer crecer un negocio notable en cualquier campo”. Pensé: “Es evidente que este tipo no conoce mi campo”, y lo compré porque sentí que el título me desafiaba a hacerlo. Salí, me senté, empecé a leer y ¡quedé enganchado!


Gracias, Mike. Tus conocimientos y tu libro me salvaron. Ya no llamo a tu libro El gran plan, sino mi “biblia empresarial”. EPH [El emprendedor del papel higiénico] es mi Antiguo Testamento empresarial y EGP [El gran plan] es mi Nuevo Testamento empresarial. :-) Seguiré leyendo tus libros al pie de la letra. No puedo agradecerte ni elogiarte lo suficiente por estos dos libros.


—ANDREW HOUSTON, BOOKWORM ENGLISH ACADEMY


¿Quieres leer la carta completa? Visita: http://bit.ly/ppresults


El emprendedor del papel higiénico


El emprendedor del papel higiénico es solo para los que sueñan con los ojos abiertos y se atreven a hacer realidad sus sueños con coraje y determinación. Estimula y motiva la personalidad que poseo y refleja el camino que he seguido. En ese sentido, es una validación, un aliciente para todos los que evitamos los caminos trillados y abrimos nuestra propia ruta, a veces con rebeldía y, a menudo, con obstinación y certeza.


—CEZAR, TOP 10 REGGAE ARTIST


¿Quieres leer la carta completa? Visita: http://bit.ly/tperesults


Si quieres leer recomendaciones profesionales de mis libros o reseñas de la industria, visita mi sitio web: www.MikeMichalowicz.com.


[image: image]














[image: Título: El sistema surge. Autor: Mike Michalowicz. Publisher: Conecta.]











Índice

Agradecimientos

Introducción

Capítulo 1. El poder de las olas

Capítulo 2. Encuentra tu ola

Capítulo 3. Separar

Capítulo 4. Unificar

Capítulo 5. Reunir

Capítulo 6. Ganar

Capítulo 7. Expandir

Capítulo 8. ¡Caer!

Conclusión









Para mi hijo, Tyler.

Te has subido a la ola de la vida.
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Introducción

La suerte no se fabrica. Solo ocurre… o no.

Durante la mayor parte de mi vida, creí que eso era verdad. Una mañana, encontré un billete de 10 dólares en la calle y pensé: “Hoy es mi día de suerte”. Unas semanas después, me di cuenta de que había perdido uno de 20 dólares en algún momento entre reuniones y sentencié: “Hoy es un día de mala suerte”. Estar en el lugar correcto y en el momento adecuado, o en el peor lugar y en el instante menos oportuno, parecía cuestión de casualidad, algo totalmente aleatorio y fuera de mi control.

¿O no?

Hace unos años, en una reunión de mi Organización de Emprendedores (EO), surgió la historia de Becky Blanton. Quizá viste su conmovedora charla TED sobre cómo estuvo sin hogar durante 18 meses. Su historia es poderosa y vale la pena verla, pero el debate en la EO giró en torno a la singular habilidad de Becky para encontrar dinero perdido en la calle. Desarrolló un método basado en la identificación de patrones, con el que obtenía ganancias de entre cinco y 50 dólares a la semana. Todas las semanas. Si yo encontrara 50 dólares en el transcurso de una semana, pensaría que los mares se habían abierto y que los cerdos habían aprendido a volar. Hablaría de un golpe de suerte. Ganar 50 dólares durante varias semanas seguidas sería, sin duda, una señal de que tenía una fortuna extraordinaria de mi lado. Pero para Becky, la suerte no tenía nada que ver. Ella lo esperaba. Ella lo creó.


Empecé a pensar en esa esquiva “buena suerte” que suele aparecer en tantas historias de éxito empresarial. Me pregunté por qué, sin importar cuánto trabajara, cuán bien estableciera contactos o cuántos libros leyera (o escribiera, en realidad), mi negocio actual seguía sin despegar. Había tenido éxito en el pasado, pero no en esta ocasión, y comencé a aceptar la teoría que la mayoría de los empresarios sostiene: a veces haces todo bien y aun así tu negocio no prospera. Hay momentos en los que no puedes predecir las tendencias que revolucionan tu sector. Y otras veces la suerte simplemente no está de tu lado. ¿Verdad?

No. Estaba equivocado. Muy equivocado.

Después de escuchar la historia de Becky, comencé a cambiar mi creencia sobre el concepto de suerte. ¿Qué pasaría si la suerte no tuviera nada que ver? O —y aquí es donde comencé a tener una idea radical— ¿qué pasaría si pudiera crear mi suerte solo poniendo atención a los patrones en mi industria?

Tal vez Becky tenía razón. Tal vez detectar una tendencia antes de que se popularizara no era una habilidad exclusiva de los niños prodigio o los favoritos de los medios. Tal vez yo podía fabricar suerte.

Desde que escuché la historia de Becky, comencé a estudiar la “suerte” y a aplicar lo que aprendí en mis negocios. A veces fracasé; otras, tuve éxito. Con el tiempo, se me ocurrió un método para detectar lo que otros no están capacitados para ver: la próxima tendencia en mi industria. Descubrí cómo estar en el lugar correcto en el momento adecuado, una y otra vez. Cuanto más lo practicaba, más fácil me resultaba implementarlo. Y ahora que sé que mi método funciona, estoy listo para contártelo.

Cuando me senté a escribir este libro, contacté a Becky Blanton para preguntarle si estaría dispuesta a concederme una entrevista. Quería escuchar su historia de primera mano. Por pura suerte (¡ejem!), pudimos reunirnos para desayunar en un Waffle House a las afueras de Charlottesville, Virginia.


Tras la muerte de su padre en 2006, Becky metió todas sus pertenencias en una furgoneta Chevy del año 1975 y se dispuso a viajar por el país con su perro y su gato. Era una gran idea, aunque difícil de llevar a la práctica. A pesar de su éxito como periodista y de su formación y experiencia, terminó sin hogar durante más de un año.

Aunque en aquella época trabajaba en una tienda de artículos de campamento, Becky solía pasar dos o tres días seguidos sin comer. En su intento por reunir suficiente dinero para una comida barata, Becky empezó a buscar el dinero que a las personas se les caía en la calle. “Estaba en Walmart, con tres dólares, y miraba alrededor del estacionamiento en busca de monedas”, dijo. “Comencé a pensar: ‘¿Dónde suelo encontrar dinero?’. Cada vez que encontraba monedas o billetes, observaba lo que esos lugares tenían en común. Luego me preguntaba: ‘¿Qué tienen en común con otros lugares?’. Entonces comencé a buscar ese patrón en mi entorno”.

Becky se dio cuenta de que, con frecuencia, encontraba dinero en lugares donde este podía quedar atrapado, por lo general en cualquier espacio donde hubiera un ángulo de 90 grados. “Siempre hay una esquina o una acera. Cabinas telefónicas. Cajas de leche tiradas por ahí que son como redes para atrapar mariposas. Encontrar dinero era como aprender los mejores lugares para pescar, excepto que yo estaba aprendiendo los mejores sitios para atrapar y retener el dinero”.

Becky descubrió otro patrón que le permitió obtener aún más efectivo: solía encontrarlo en sitios donde la gente saca o guarda billetes y monedas en sus bolsillos, o donde se le podía caer sin darse cuenta. “Suena asqueroso”, dijo Becky, “pero la gente siempre tira monedas de 5, 10 y 25 centavos cerca de los inodoros. Nadie quiere hurgar en el suelo y recoger su cambio. La gente también tira dinero en las paradas de autobús, pero ni siquiera se da cuenta porque tiene prisa por subir. El ruido del motor ahoga el tintineo de las monedas y los dólares se van flotando en silencio”.


Al poner atención a este patrón, Becky encontró dinero con regularidad cerca de puestos de hot dogs y parquímetros, en maquinitas, en paradas de autobús, por supuesto, y —obvio— en sofás de tiendas de muebles.

“Casi nadie ve el dinero a su alrededor. Pero yo encuentro monedas y billetes todo el tiempo”, aseguró Becky. “Tienes que entrenar tus ojos para detectarlo. Una vez que lo tienes en el radar, lo haces todo el día. Todavía lo hago, porque ya es un hábito. Mis amigos me preguntan todo el tiempo: ‘¿Cómo es que siempre encuentras dinero?’. Yo solo sé qué buscar. Cuando has identificado el patrón, lo detectas de inmediato. Ves oportunidades en todas partes. Y una vez que aprendes la técnica, puedes hacerlo en cualquier momento y en cualquier lugar”.

Mientras comía unos huevos fritos y un waffle de crema dulce, pensé en los Grandes Kahunas, esas leyendas del mundo de los negocios. Todas las empresas exitosas que puedas imaginar tuvieron una gran dosis de buena suerte; estuvieron en el lugar y en el momento adecuados: Airbnb, Facebook, Uber, Google, Apple, Microsoft, Ford, la empresa líder en tu industria, todos los líderes de la industria. La mayoría de la gente diría que los fundadores de estas empresas tuvieron suerte, que la oportunidad les cayó del cielo. Esas personas solo tendrían razón a medias.



La suerte es cuestión de previsión combinada con acción estratégica.



Los fundadores de grandes empresas, en efecto, tuvieron suerte… pero yo empecé a ver que la buena fortuna no les caía del cielo. Fue una revelación darme cuenta de que estar en el lugar correcto en el momento adecuado no tiene por qué ser una fuerza arbitraria del universo. La suerte no tiene que ver con el destino, el valor, el karma ni con los verdes duendes irlandeses. La suerte es cuestión de previsión combinada con acción estratégica. La suerte es planificación. Es situarte de manera deliberada en el lugar adecuado en el momento indicado. Detecta la próxima ola de tendencia que está a punto de llegar, colócate delante de ella y captarás un aumento repentino de la demanda de tu producto o servicio por parte de los consumidores.

Sé que la idea de detectar y aprovechar las tendencias puede parecer abrumadora. Sería mucho más fácil si pudiéramos comprar una bola de cristal o dominar los viajes en el tiempo. Mientras terminaba de editar este, mi cuarto libro y el primero de mi serie Sweet Spot, entramos oficialmente en el futuro, es decir, en el mismo de Volver al futuro II. Cuando era adolescente, sufría de acné y me dejaban plantado en incómodas citas grupales (ni siquiera sabía que eso era posible… hasta que sucedió). En aquella época, vi a Marty McFly viajar al 2015 para salvar a su futuro hijo. De adulto, con frecuencia deseé tener mi propia máquina del tiempo DeLorean para viajar al futuro y descubrir qué diablos quieren los consumidores antes de que ellos mismos lo sepan. Es muy frustrante crear un negocio solo para que todo se reduzca a la casualidad.

Detectar y aprovechar una tendencia puede parecer tan factible como encontrar tu propio DeLorean. Sé que estás ansioso por obtener respuestas. Has hecho todo lo posible por tu negocio. Te arriesgaste con tu gran idea. Te esforzaste al máximo, sacrificaste tu fondo de jubilación y tiempo con tu familia, y te informaste sobre las mejores prácticas empresariales. Te lo tomaste con calma y aprendiste a construir relaciones estratégicas. Supiste superar o sortear todos los retos que se te presentaron. Entonces, ¿por qué tu empresa no es el Gran Kahuna del sector? ¿Por qué sigue avanzando a duras penas, sin alcanzar el potencial que habías imaginado? ¿Qué falta para que experimente un verdadero auge en la demanda de los consumidores?

La respuesta es sencilla, hay que estar en el lugar correcto en el momento adecuado. (Sí, todo se reduce a esa verdad esencial.)


Cuando doy conferencias magistrales sobre este tema, es en este punto donde suelo escuchar quejas del público. Siempre me sorprende (pero lo agradezco) que la gente no me lance tomates ni se abalance sobre el escenario como una multitud enfurecida. Supongo que nadie me ataca porque saben que tengo razón. Cualquiera que lleve algunos años en el mundo de los negocios sabe que, por mucho que trabajes o por muy brillante que sea tu idea, no tienes ninguna oportunidad si no has previsto con precisión la demanda del mercado. Entonces, ¿por qué tantos quejidos? Porque la mayoría de la gente cree que la suerte está fuera de su control. Yo también lo pensaba, hasta que la historia de Becky Blanton me inspiró a pensar diferente.

Llevo 20 años en el mundo empresarial, y si hay algo que sé con certeza, es que la sabiduría convencional suele ser un montón de tonterías. Cuando se trata de negocios, la suerte está por completo bajo tu control. Estoy seguro de que mucha gente no estará de acuerdo conmigo; ya me he acostumbrado a eso. He incomodado a algunas personas con mis libros (una reseña en Amazon insinúa que soy el hijo del diablo y afirma: “Es el hijo del diablo”) y mis discursos (una vez me invitaron a dar la conferencia principal en un congreso de contadores públicos, y cuando dije que explicaría por qué la ganancia nunca debería ser lo último, sino lo primero… me desinvitaron de inmediato). Pero solo derribando mitos se puede construir un negocio con éxito. Yo me dedico a hacer lo que funciona, no lo que debería funcionar. He visto muchas empresas fracasar solo porque sus líderes siguieron el statu quo sin cuestionarlo.



Cuando estás consciente de los patrones, los notarás en todas partes.




Después de todos estos años, puedo afirmar con absoluta certeza que el momento lo es todo. Creé y vendí dos empresas multimillonarias, lancé otros dos proyectos exitosos (incluido otro negocio multimillonario) y construí una carrera como autor y conferencista. También tuve más fracasos que éxitos, y después de ganar cantidades ridículas de dinero con mis empresas, me volví ridículo y lo desperdicié todo. Pero, a diferencia de la mayoría de la gente, ya no creo que el buen momento esté reservado para “los afortunados” que se topan con una oportunidad única en la vida, o los genios que tienen un “sexto sentido” para el comercio. No. Estar en el lugar correcto en el momento adecuado es un proceso que cualquiera puede dominar. Como dijo Becky, solo tienes que identificar los patrones. Cuando estás consciente de los patrones, los notarás en todas partes.

Quizá pienses que aquí es donde te diré que El sistema SURGE te enseñará a construir tu máquina del tiempo DeLorean. Quiero decir, no de manera literal, pero, ya sabes, en sentido figurado. No. No la necesitas. El sistema SURGE de cinco pasos que detallo en este libro no solo te enseñará el método para identificar la próxima oleada de demanda en tu negocio, sino también a capturar su energía y montar esa ola como un profesional.

No solo escribo sobre estos temas. Este método no es un simple concepto ni una derivación de la claridad que da la retrospectiva. El sistema SURGE es el proceso que utilicé en mi propio negocio. Después de implementar algunas de las técnicas de este sistema, modifiqué ciertos elementos que aprendí para adaptarlos mejor a mis necesidades y objetivos (tú deberías hacer lo mismo), y destilé los pasos hasta convertirlos en el sencillo proceso que comparto en este libro: la esencia del sistema SURGE.

Verás, tú y yo estamos en el mismo barco. Mientras escribía este libro, estaba inmerso en la ola de mi empresa más reciente, Profit First Professionals (PFP). Para ponerla en marcha, utilicé de forma exhaustiva el método del sistema SURGE que estás a punto de aprender. No solo me dio resultados… lo hizo con rapidez. Y será igual de efectivo para ti.

Después de terminar mi segunda taza de café en Waffle House, Becky y yo salimos al estacionamiento para despedirnos. Mientras buscaba mis llaves a tientas, Becky, casi de manera imperceptible, escaneaba las aceras. Un billete de 20 dólares arrugado estaba justo al lado de la cuneta, escondido a plena vista. Lo recogió, lo alisó y exclamó, mientras lo guardaba en su bolsillo: “Debe ser mi día de suerte… otra vez”.

Acomódate. Tú también estás a punto de tener suerte.













Capítulo 1 El poder de las olas



Puedes llamarme Bob. No, no es mi nombre secreto. Tampoco es un apodo. Al menos, no un apodo agradable. Y en definitiva no es mi palabra de seguridad. Aquí tienes la razón por la que algunas personas me llaman Bob:


Durante los últimos 10 años, mis festividades de diciembre han comenzado con un viaje llamado “Día de Hombres”. Mi grupo de mentoría, que casualmente está compuesto solo por hombres, pasa una tarde haciendo “actividades de hombres”:




	Debemos disparar algún tipo de arma a un objetivo. El año pasado, usamos ballestas para derribar manzanas colocadas sobre las cabezas de zombis de plástico. (En realidad, nadie acertó a una sola manzana, solo a los zombis… porque así es como se supone que debe ser entre hombres.)


	Debemos competir en algún tipo de carrera de alta velocidad. Los go-karts sin limitadores de velocidad suelen ser nuestra opción preferida. Las motos de nieve (con limitadores de velocidad… no estamos tan locos) son una alternativa popular.


	Solo debemos comer carne, con la opción de añadir más carne al plato. La única preparación aceptada es término rojo. Si no, mejor no comas.


	
Debemos terminar el día fumando un puro y bebiendo whisky. Y si no te gusta, puedes fumar otro puro y beber otro whisky hasta que te guste.



	Y, por supuesto, no se permiten sentimientos. No en este día. Ni una palabra.





Me he encontrado cara a cara con los mismos chicos una vez al mes durante los últimos 10 años. Y aunque el Día de Hombres es el único día del año en que nos permitimos actuar como ogros imbéciles, los demás días que nos reunimos se trata de sentimientos. Nos apoyamos los unos a los otros en el crecimiento de nuestros negocios y en la navegación de las complejidades de la vida. Estos hombres han sido testigos de mi transición, desde vender mis empresas hasta volverme arrogante y darle demasiada importancia a mi nueva riqueza.


Me han visto perderlo todo. Me han visto caer de rodillas sollozando y me han levantado (en sentido figurado y literal). Me ayudaron a convertirme en escritor. Hace poco, fueron testigos de primera mano de mi última lucha… el fracaso para despegar con mis negocios actuales. Estos chicos me conocen mejor que yo. Y saben que, con frecuencia, una observación honesta —aunque brusca— es mucho más efectiva que una sesión de kumbaya.


Hace un par de años, en la mañana del Día de Hombres, cada uno compartió una evaluación “rápida” de sus propios negocios antes de salir a disparar. En ese momento, yo era copropietario de algunas empresas. Todas estaban lideradas por personas increíbles, pero, por alguna razón, ninguna experimentaba un crecimiento rápido y fuerte. Todas eran rentables. Todas habían encontrado un nicho. Todas eran innovadoras. Aunque, por alguna razón, no avanzaban. Me sentía muy frustrado.


El panorama parecía favorable, pero había un estancamiento. Me sentía listo para replicar lo que había hecho con mis negocios anteriores, listo para crecer, aunque por alguna razón no conseguía esa chispa. Faltaba algo. Pensé que tenía todas las respuestas (que, por cierto, es el primer indicador de que no las tienes). Es muy desmoralizante ser el tipo que grita a los cuatro vientos —ejem, escribiendo libros en silencio en aviones y en el sótano— y comparte los pasos necesarios para hacer crecer el negocio de sus sueños, y luego falla al intentarlo.


Justo antes de que me tocara hablar, pensé: Por el amor de Dios, escribo libros sobre esta basura y ahora mírenme. Estoy aquí de pie con el índice y pulgar en forma de L de “perdedor” en la frente.


—Está bien, Mike. Te toca.


Mientras daba mi discurso sobre el estado de la Unión, mis compañeros empezaron a indagar sobre mis negocios. Se adentraron en todo lo que hacía. Me preguntaron por los clientes a los que servía y por mis ofertas. ¿Qué hay del marketing? ¿Y las especializaciones? ¿Las singularidades? ¿Los sistemas?


Entonces, mi amigo RJ Lewis preguntó:


—¿Dónde está la oleada?


—¿Qué? —respondí.


—¿Dónde está la oleada de clientes, Mike?


—¿De qué hablas?


—¿A dónde van tus clientes? ¿Qué están haciendo, sin tomar en cuenta tu negocio? ¿Cuál es el mayor cambio al que se enfrentan? ¿Dónde está la oleada o surge (como dirían en inglés)?”.


Pedí unas cuantas cafeteras más para nuestra inesperada y larga sesión. Los zombis iban a tener que esperar, lo que, por cierto, es la regla de oro del Día de Hombres: nada es más importante que hacer lo necesario para apoyar al otro, incluso si eso incluye cancelar el Día de Hombres. Supongo que no somos tan ogros después de todo.


RJ continuó explicando el concepto de oleada o surge (en inglés). En los últimos cinco años, la empresa que lanzó, Ad-Juster, se había convertido en el actor número uno en la “resolución de discrepancias en publicidad en línea”. Tampoco sé qué significa eso, pero sí sé que tenía clientes de primer nivel que acudían a él en masa y un bolsillo que lo reflejaba.




RJ y los muchachos continuaron explicando que surge o la oleada es la fuerza del mercado, tan poderosa que aplasta lo que encuentra en su camino y lleva consigo a quien logra montarla.


Unas horas más tarde, todo quedó claro: elegir un nicho es fundamental, pero no suficiente. No basta con atender ese nicho con un enfoque único. Es obligatorio garantizar que tu negocio sea rentable en ese nicho, aunque las ganancias sin duda no aseguran el crecimiento. Hay algo más: la dirección natural en la que se mueve tu nicho. Como una enorme manada de animales, tus clientes tal vez estén en busca de una nueva fuente de alimento, agua o refugio. Quizá busquen comodidad o luchen por sobrevivir. Por supuesto, los rebaños también huyen de algo. Del peligro, por ejemplo. Y lo mismo ocurre con los nichos… como el peligro de una nueva competencia que los está eliminando.


RJ lo dejó en claro: mi trabajo, tu trabajo, nuestro trabajo es encontrar la oleada o surge. ¿Hacia dónde se dirige tu mercado objetivo? Cuando encuentras la oleada, puedes posicionar tu empresa frente a ella y aprovecharla hasta alcanzar un crecimiento notable.


“Por supuesto, podrías solo flotar en el mercado”, agregó RJ. “Podrías remar en círculos. Podrías ignorar las olas y, en lugar de surfearlas, solo flotar. La elección es tuya, Bob”.


Me quedé atónito. RJ me observó con insistencia mientras esperaba mi respuesta. Los otros chicos me miraron y preguntaron: “¿Dónde está la oleada, Bob?”.


El momento justo lo es todo


Mi tío Bill tenía un chiste favorito y lo contaba cada vez que mi familia lo visitaba. Mientras todos estábamos sentados alrededor de la mesa, el tío Bill le ordenaba a mi padre que le hiciera una pregunta específica: “¿A qué atribuyes tu extraordinario talento para la comedia?”. Cuando mi padre comenzaba a recitarle al pie de la letra la pregunta al tío Bill, “¿A qué atribuyes tu…?”, el tío Bill lo interrumpía a mitad de la frase y decía: “¡Al momento justo!”.


¿Lo entiendes? El momento justo. Jajaja.


El tío Bill tenía razón. El momento justo lo es todo. Todo.


Hablemos un momento de Skype. Su éxito no se debió a las videoconferencias; esa tecnología ya existía cuando la empresa se lanzó. Skype estuvo en el lugar correcto en el momento adecuado. Aprovechó la oleada de clientes. “¿Qué oleada?”, te preguntarás. La oleada de personas que se enfocaban a sí mismas con sus cámaras.


Skype se lanzó en 2005 como una alternativa a las costosas llamadas telefónicas internacionales. Aunque experimentó un crecimiento constante todos los años, durante los primeros cuatro años de actividad sus clientes apenas utilizaron una fracción de los miles de millones de minutos que se consumían en las líneas telefónicas internacionales. En 2009, la situación cambió. El uso de llamadas entre clientes de Skype se duplicó y alcanzó la misma cantidad de minutos que las llamadas internacionales tradicionales. Ya sabes, esperar el tono, marcar 011, el código del país, el número y luego esperar ese extraño tono de llamada del otro lado.





Cuando encuentras la oleada, puedes posicionar tu empresa frente a ella y aprovecharla hasta alcanzar un crecimiento notable.





¿Qué ocurrió entonces? ¿Qué provocó el aumento del negocio de Skype? En 2006, Apple integró una cámara en sus laptops. Aunque la tecnología para hacerlo ya existía en ese entonces, la mayoría de la gente tenía que conectar una cámara a sus computadoras para realizar videoconferencias. Después de que Apple incluyera una cámara en todas sus laptops, otros fabricantes siguieron con rapidez su ejemplo. Y como las computadoras portátiles tienen una vida útil de unos tres años, en 2009 la mayoría de la gente ya tenía computadoras con cámaras integradas. En 2012, Skype superó el crecimiento de la industria de telefonía internacional tradicional. Y en 2013, su tasa de crecimiento fue un 50% más alta que la de todas las compañías telefónicas internacionales juntas.


Microsoft compró Skype por 8500 millones de dólares. El éxito de la empresa se debe en parte a su tecnología. No hay duda. Pero su ascenso meteórico se debió al hecho de que estuvo en el lugar correcto en el momento adecuado. Skype estaba listo para aprovechar el auge de las cámaras integradas.


Tu éxito depende más del momento oportuno que de cualquier otro factor. Sí, necesitas tener una gran oferta que se distinga de la competencia, esa es la parte del “lugar correcto”. Y el “momento adecuado” consiste en aprovechar la ola del mercado cuando esta se desplace. Si la pierdes, por mucho que remes, no alcanzarás el éxito. No puedes vencer a la marea. Nadie puede.


Si quieres experimentar un crecimiento estratosférico, necesitas dominar el momento justo. Tienes que colocarte de manera intencional en el lugar y momento precisos. ¿Lograrás hacerlo perfecto cada una de las veces? No. La mayoría de las empresas no lo hacen, y es seguro que yo tampoco. Pero cuando concentras tus esfuerzos en capturar la oleada, puedes mejorar en gran medida las probabilidades de alcanzar un éxito colosal.





Si quieres experimentar un crecimiento estratosférico, necesitas dominar el momento justo.





Al fin y al cabo, conocer el momento justo del mercado es el santo grial de los inversores. Saben que, si logran adelantarse al mercado por un día, unas horas o incluso unos segundos, pueden generar ganancias. Si lo hacen una y otra vez, pueden ganar miles de millones. Los corredores de bolsa invierten enormes cantidades de dinero para obtener una ventaja de tan solo un milisegundo. Mi vecino y compañero de póquer, Scott Dages, es el jefe de TI de una de esas empresas. Su equipo realiza mejoras continuas en la conectividad con el trading floor. Nueva fibra, conexiones más cortas, código simplificado, servidores más rápidos… todo se mejora para aumentar la eficiencia. Si un nuevo código permite a los servidores procesar una orden incluso un milisegundo más rápido, Scott implementa el cambio. Scott y la empresa pueden ganar mucho dinero si trabajan de manera constante en la elección del momento justo. Pueden sufrir enormes pérdidas si lo ignoran.


Los corredores de bolsa invierten en una cantidad infinita de empresas y, si eligen el momento adecuado, aunque sea por un margen mínimo, ganan millones. Su método es una forma de ganar dinero, pero tú estás en una posición mucho mejor. No tienes que encadenar una serie de éxitos. No tienes que cronometrar todo a la perfección una y otra vez. Solo tienes que tomar la ola una vez y te convertirás en la autoridad de tu sector. No estás apostando por una pequeña parte de la empresa de otra persona, sino por tu empresa al cien por ciento. Y la recompensa por elegir el momento adecuado para tu negocio dejará en ridículo a todos esos agentes de bolsa.


Los fundadores de Google no triunfaron porque su motor de búsqueda fuera mejor, aunque algunos argumentarían que lo era. Google se hizo grande gracias a la oportunidad. Yahoo!, Alta Vista y otros motores de búsqueda ya existían, pero con el volumen estratosférico de contenido que se producía en la web, un creciente número de usuarios se distrajo con las innumerables madrigueras que ofrecía internet. Yahoo! y otros motores de búsqueda saturaban la pantalla con noticias, correos electrónicos, anuncios y otras distracciones, lo que alejaba a los usuarios del pequeño cuadro de búsqueda. Los usuarios estaban frustrados; lo único que querían era encontrar lo que buscaban. Google entró en el mercado con un solo cuadro de entrada y un logotipo en la pantalla. Introdujo la solución adecuada (una pantalla sin distracciones) en el momento adecuado (ya que la gente se estaba distrayendo con una web abrumadora y solo quería respuestas rápidas). Desde entonces, han surgido motores más avanzados, pero esa ola ya pasó, y Google ha mantenido su posición como líder de la industria.
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