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Con frecuencia los empresarios confunden flujo de efectivo con rentabilidad. La ganancia es primero hace que el proceso sea tan fácil que ya no tendrás excusa para no tener un negocio rentable ¡Y contar con flujo de efectivo!


GREG CRABTREE, autor de Simple Numbers, Straight Talk, Big Profits!


Mike no sólo es uno de los autores más innovadores en el tema de los pequeños negocios, sino que su sistema Profit First, el cual es fácil de aplicar y da resultados impactantes, puede marcar la diferencia entre estar caminando siempre por la cuerda floja financiera o tener la seguridad de que eres rentable. Y saber que tu negocio es rentable no sólo es menos estresante y más gratificante, sino que te permite enfocarte en lo que realmente importa... ¡servir a tus clientes!


BOB BURG, coautor de The Go-Giver y The Go-Giver Leader


¿Por qué hay tan pocos negocios que realmente son rentables para sus dueños? La ganancia es primero modifica la sabiduría popular y muestra la verdadera razón por la que los dueños de negocios luchan por tener buenos resultados. Este libro te muestra cómo llevar más dinero a casa casi de inmediato.


DORIE CLARK, autora de Stand Out


La ganancia es primero es una revelación. Sólo desearía haber sabido de este sistema cuando puse mi primer negocio.


JOHN JANTSCH, autor de Duct Tape Marketing y SEO for Growth


¡Los empresarios y los asesores de pequeños negocios por fin tienen una serie de herramientas prácticas para incrementar la rentabilidad! Todo el que esté relacionado con el mundo de los pequeños negocios debería leer y aplicar estos principios completamente revolucionarios.


JOE WOODARD, director ejecutivo de Woodard Events y Woodard Consulting


Después de leer el primer capítulo, me comprometí y empecé a implementar el sistema Profit First. Para cuando iba a la mitad del libro mi negocio ya me había dado ganancias.


BARRY MOLTZ, autor de How to Get Unstuck
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Para mi hija, Adayla, y su alcancía de cochinito




Prólogo


El coco de los emprendedores


Sofía Macías*


Hacer rentable un negocio desde el primer día tal vez suene a sueño imposible, reservado sólo para algunos elegidos, experimentados y millonarios hombres de negocios, pero Mike Michalowicz tiene la fórmula para que cualquier emprendedor pueda lograrlo.


Muchos emprendedores creen que ser rentable depende exclusivamente de tener una buena idea de negocios que genere cantidades astronómicas de dinero. Jamás les pasaría por la cabeza que gran parte de su éxito o fracaso tiene que ver con la manera en que administran su negocio.


Así como el “quítamelo que me lo gasto” —esto es, separar el ahorro en cuanto recibes tus ingresos—, es la base de unas finanzas personales sanas; priorizar y tomar tus utilidades desde el inicio —así sea el 1%— permitirá que tu negocio tenga ahorros y una base para crecer, al tiempo que te disciplina con los costos operativos.


El sistema de Mike es, sin duda, contraintuitivo, pero muchas de las cosas que más funcionan en la vida y los negocios son así.


De hecho, si manejas tu negocio como casi todo el mundo, es prácticamente imposible obtener resultados extraordinarios y mucho menos ser rentable desde el primer día. Es más, si sigues la “sabiduría convencional”, lo más seguro es que termines en bancarrota. Suficiente razón para devorar La ganancia es primero, ¿no crees?


Aceptémoslo, la gran mayoría de los emprendedores son grandes “solucionólogos”, grandes creativos o técnicos, o espectaculares vendedores, pero rara vez buenos administradores. 


Es más, “problemas de administración” es la causa por la que una de cada cuatro empresas de nueva creación fracasan de acuerdo con la Comisión Económica para América Latina y el Caribe.


Para muchos, la peor pesadilla es sentarse frente al balance de su empresa o tener una cita con su contador, a quien sienten que les habla en ruso. Es justo ahí donde entra Mike: antes de meterte con términos complicados y montones de hojas de Excel lo que necesitas es un sistema práctico para organizar cómo usas el dinero en tu negocio. Si tienes el sistema será mucho más fácil que las cuentas salgan bien, que las entiendas y puedas decidir mejor sobre tus recursos.


Algo que me cautivó cuando leí La ganancia es primero es la gran experiencia que Mike tiene como emprendedor, y lo cálido y sencillo que es. Mike es el amigo que ya pasó por lo que tú vives y hasta por problemas peores a los que en este momento enfrentas, y siempre está dispuesto a ahorrarte dolorosos tropiezos contándote su secreto.


Como estás a punto de descubrir en unas páginas, Mike logró levantar y vender en millones de dólares no una, sino dos compañías… y también logró gastarse hasta el último centavo de esos hitazos e irse a la quiebra. Tú no necesitas quebrar para aprender las lecciones que harán que tu negocio sea rentable, Mike te las comparte en este fabuloso libro.


Muchos de los emprendedores que Mike ha ayudado eran personas que vivían con una veladora puesta y los dedos cruzados para que los proveedores pagaran a tiempo y hubiera suficiente dinero para pagar la nómina y la renta. ¿Reconoces esa angustia?


Dudo que “sobrevivir y estar constantemente angustiado por las cuentas” sea el objetivo por el que la gente emprende, así que si quieres salir de ese círculo vicioso y realmente recoger los frutos de tu negocio, urge que implementes las estrategias de La ganancia es primero.


Los emprendedores son el motor más importante de la economía —no en vano son quienes generan ocho de cada diez empleos en países como México—, además, los cambios en las dinámicas laborales harán que voluntaria e involuntariamente más gente lo sea.


No podemos darnos el lujo de ver si “hay suerte” y “sobrevive” nuestro negocio. Necesitamos ayuda en una de las áreas más críticas: la de saber cómo manejar el dinero. El flujo de efectivo es la sangre del negocio, lo mantiene vivo. Y Mike no sólo te enseña a por lo menos “salir tablas”, también a que tu negocio sea una fuente de prosperidad para ti, tu familia y, ¿por qué no?, tu comunidad y tu país.


Los negocios se emprenden con pasión e ilusión, pero para tener éxito necesitas grandes herramientas. Acabas de encontrar una de las que más te servirá al emprender. ¡Feliz lectura y rentables negocios!







* Sofía Macías es autora de la serie de libros Pequeño Cerdo Capitalista y del sitio: «www.pequenocerdocapitalista.com», especialista en educación financiera y ferviente fan del trabajo de Mike Michalowicz.




Introducción


“Soy una tonta.”


Nunca olvidaré el día en que Debbie Horovitch se echó a llorar frente a mí. Entre lágrimas, no dejaba de balbucear “soy una tonta” una y otra vez. 


Debbie, la empresaria que fundó la agencia Social Spark & Shine, una firma de Toronto, California, que se especializa en servicios de redes sociales, se había acercado para hablar conmigo en un evento de creativeLive en San Francisco. Yo había ido para enseñar estrategias de crecimiento de negocios tomadas de mi segundo libro, The Pumpkin Plan. Durante una de las sesiones del evento, expliqué el concepto básico del sistema Profit First (La ganancia es primero). Una de las herramientas de este sistema es la Evaluación Instantánea, una forma de medir rápidamente la salud financiera real de tu negocio. Cuando llevé a cabo la evaluación en el negocio de uno de los asistentes, que se ofreció como voluntario, el sistema Profit First les hizo clic a todos los que estaban presentes.


Todas las presentaciones de creativeLive se transmiten en vivo por internet y 8 000 espectadores estaban conectados para mi evento. De todas partes del mundo comenzaron a llegar comentarios y mensajes de Twitter. Como la Evaluación Instantánea es tan fácil y rápida, yo no estaba muy sorprendido que digamos de ver la gran cantidad de comentarios de espectadores en línea que decían que acababan de evaluar sus negocios justo en ese momento. Empresarios, directores de empresas, dueños de negocios y gente freelance, todos decían lo aliviados que se sentían de haber aprendido ese sencillo método. Era como si hubieran experimentado una claridad total repentina, un aumento de confianza instantáneo con respecto al lado financiero de su negocio. 


Entonces, Debbie se me acercó durante el descanso y me dijo: 


—¿Podríamos aplicarle la Evaluación Instantánea a mi negocio?


—Claro —le dije—. No toma más de uno o dos minutos. 


Con una pluma en la boca y rodeados de gente por todos lados, aplicamos la Evaluación Instantánea en ese preciso momento, como si Debbie y yo estuviéramos en un mundo aparte. Anoté en el pizarrón la cifra de su ganancia anual. Sacamos los porcentajes. Debbie vio los resultados y comenzó a sollozar. No podía soportar ver en dónde estaba o en dónde decía la Evaluación Instantánea que debería estar.


—He sido una tonta —dijo, con lágrimas en los ojos—. Todo lo que he hecho en los últimos diez años está mal. Qué tonta soy. Qué tonta. Qué tonta.


Debo admitirlo: yo siempre lloro con los demás. Cuando alguien llora, yo lloro con ellos. En cuanto Debbie empezó, mis ojos se llenaron de lágrimas y la pluma que tenía en la boca se cayó al piso. La abracé y traté de consolarla. 


Durante diez años, Debbie había puesto todo su corazón en su negocio, dándole todo lo que tenía, sacrificando su vida personal para darle vida a su negocio y no tenía un centavo (ni un negocio exitoso) como prueba de ello. Por supuesto, estaba consciente de sus dificultades, pero había elegido evadir la verdad y seguir viviendo en la negación. 


Matarte trabajando es una forma muy fácil de cubrir un negocio que tiene problemas. Pensamos que si trabajamos más, por más tiempo y mejor, es decir, si logramos resistir, algo bueno sucederá algún día. Algo grande está esperando a la vuelta de la esquina, ¿verdad? Algo mágico que borrará todas las deudas, el estrés financiero y las preocupaciones. Después de todo, ¿no nos lo merecemos? ¿No es así como se supone que debe terminar la historia?


No, amigo mío, eso sólo pasa en las películas. Nada de eso sucede en la vida real.


Después de que Debbie realizó la Evaluación Instantánea, tuvo que enfrentar su realidad: su negocio se estaba hundiendo. En los últimos diez años había sido una lucha mantenerse a flote y, al irse a pique, se estaba llevando también la vida de Debbie. No dejaba de repetir lo mismo: “Soy una tonta. Soy una tonta”.


Esas palabras me llegaron a lo más profundo, porque había pasado por la misma situación. Entendía perfectamente cómo se sentía enfrentar la cruda realidad sobre mi negocio, mi cuenta bancaria, mis estrategias y mi éxito, que tanto me habían costado.


Cuando diseñé Profit First, al principio lo hice para resolver mis propios problemas financieros. Funcionó. De hecho, más que eso: fue un milagro. Años de dificultades y problemas financieros se resolvieron, no voy a decir que de la noche a la mañana, pero sí en unas horas. Me preguntaba si Profit First sólo me funcionaría a mí y a mi extraño cerebro o si también podría resultarle útil a otras personas.


Así que lo puse a prueba en otro negocio del que soy en parte dueño, una pequeña fábrica de piel en San Luis. Funcionó. Lo probé en otros negocios, grandes y pequeños. Funcionó. Escribí al respecto en mi primer libro The Toilet Paper Entrepreneur, en un párrafo pequeño, que fácilmente podía pasarse por alto. Y luego algo sucedió: comencé a recibir correos de otros empresarios que decían que lo habían puesto a prueba y habían visto resultados. Escribí al respecto en The Wall Street Journal y aparecieron más historias de éxito.


Después de que escribí mi segundo libro, The Pumpkin Plan, incluí en mis charlas el sistema Profit First, pero, hasta después de conocer a Debbie en el evento de creativeLive me di cuenta de que los empresarios necesitaban más que sólo un párrafo o un capítulo sobre el tema. Demasiados líderes de negocios vivían como esclavos de sus empresas. Si quería marcar una diferencia real para todas las Debbies (y Mikes) del mundo, sabía que tenía que escribir un libro sobre Profit First. 


La edición en inglés de La ganancia es primero se publicó en 2014 y, desde entonces, decenas de miles de empresarios han implementado el sistema y han transformado sus negocios. No sólo están generando ganancias reales, sino que están haciendo crecer mucho sus negocios. Dos pájaros de un tiro. 


Mientras escribo esta versión actualizada del libro, estoy a 35 000 pies de altura volando en algún punto de Pensilvania o Texas… o tal vez es Rusia. Viajo tanto en estos días que el piloto es quien tiene que decirme donde estoy. Los demás pasajeros van viendo una película que ya han visto cuatro veces, se están poniendo al corriente con pendientes del trabajo o están “descansando los ojos” con la boca abierta y un ronquido ocasional. Algunos van viendo las nubes por la ventana. ¿Y yo? Yo voy pensando en todos los negocios que estamos sobrevolando. Debe de haber miles de negocios debajo de nosotros a cada segundo.


La Administración de Pequeños Negocios (SBA, por sus siglas en inglés) afirma que hay 28 millones de pequeños negocios en Estados Unidos. La SBA define un pequeño negocio como una empresa que genera 25 millones de dólares o menos como ganancia anual. Eso incluye mis negocios y sospecho que también los tuyos. De hecho, incluye hasta los de Justin Bieber (su “pequeño negocio” de música obtuvo sólo 18 millones de dólares el año pasado). Así que somos 28 millones de empresarios “raros”, nada más en Estados Unidos. Si ves el tamaño completo de nuestra familia empresarial global, te darás cuenta de que el número de pequeños negocios supera los 125 millones.1 Esos son muchos empresarios, mucha gente con agallas, cerebro y determinación que decidieron que tenían algo de valor que ofrecer al mundo y corrieron el riesgo de crear algo. 


Eso eres tú, amigo, un empresario. Puede que estés en la fase inicial de montar el negocio, con tus planes y sueños escritos en una servilleta (o en un trozo de papel de baño… ¡saben a quién me refiero!) Si apenas estás empezando, ¡felicitaciones! Te estarás enfocando en la ganancia desde el día uno, lo cual salvará tu salud mental, tu cuenta bancaria y tu pellejo.


Quizá ya hayas creado un negocio o estés dirigiendo uno. Tal vez leíste la primera versión de mi libro y quieres mejorar tu sistema Profit First. Sin importar cuál sea tu estatus como empresario, puedes hacer milagros, por decirlo así. Conviertes ideas en realidad. Encuentras clientes, haces cosas para ellos, les proporcionas un servicio, te pagan por ello. Sigues sonriendo, sigues cumpliendo, sigues administrando el dinero. Todos somos inteligentes y estamos motivados por algo. Realmente inteligentes y realmente motivados. Pero hay un problema muy molesto y aterrador: ocho de cada diez negocios fracasan y la razón número uno de su fracaso es la falta de rentabilidad. De acuerdo con un reporte de Babson College: “La falta de rentabilidad es, en todos los casos, la razón principal que se da para cerrar un negocio”.2 ¿Te sorprende? Probablemente no. A mí no me sorprendió. Es cierto. Y me dan ganas de ahogar mis penas en margaritas. La mayoría de los negocios pequeños, medianos e incluso algunos grandes apenas logran sobrevivir. El tipo que maneja un Tesla, a cuyos hijos un chofer lleva a su escuela privada, que vive en una mansión y dirige una compañía de tres millones de dólares, está a un mes de declararse en bancarrota. Si no lo sabré yo… ¡es mi vecino!


La empresaria que en el evento dijo que los negocios iban muy bien es la misma que, debido a las lágrimas, luego trató de hacerme una pregunta indescifrable en el estacionamiento. Está llorando porque no ha sido capaz de pagarse un sueldo por más de un año y pronto la van a desalojar de su casa. Es tan sólo una de muchas conversaciones similares que he tenido con empresarios que tienen miedo a decir la verdad sobre el estado de sus finanzas.


La persona que recibió el premio Joven Empresario del Año de la SBA, que está cambiado el mundo, a quien alaban diciendo que pertenece a la siguiente generación de genios y que está destinada a estar en la portada de la revista Fortune por su talento para los negocios, tras bambalinas, está pidiendo un préstamo bancario tras otro y está acumulando una terrible deuda en su tarjeta de crédito para pagar la nómina. Cómo no voy a saberlo, si yo era esa persona.


¿Cómo es posible? ¿Qué hay de malo en nosotros? Lo que quiero decir es que todo lo demás lo hacemos bastante bien, o casi. Creamos algo de la nada. Y, entonces, ¿por qué nuestro negocio no es más rentable?


Yo solía presumir por el tamaño de mi negocio. Me daba palmaditas en la espalda por contratar más empleados, por mudarme a una oficina elegante, por hacer ventas grandes. La verdad es que usaba todo eso como una excusa para cubrir un hecho espantoso: mi negocio jamás había dado ganancias. La realidad era que mi negocio (y yo como resultado) se estaba ahogando y yo seguía tratando de hacerlo crecer para mantener la cabeza a flote. Solía decir: “No quiero obtener ganancias, claro, sólo quiero salir tablas. Así podré ahorrar en impuestos.” En otras palabras, prefería perder 10 dólares que tener que pagarle tres al gobierno. Seguía hundiéndome mes con mes. Año tras año. En constante estrés.


De hecho, sobreviví de un cheque a otro desde el día en que empecé mi negocio hasta el día en que lo vendí y cobré. ¡No sabes qué alivio! Mi negocio me había estado arrastrando y por fin me había deshecho de él. Pero ese alivio tenía un sabor amargo. Cuando empecé el negocio, mi meta no era nada más sobrevivir. Lo que quiero decir es que sobrevivir es la meta de los refugiados, no es lo que buscaría un empresario. Estaba convencido de que yo era el problema. Por mucho tiempo, pensé que había algo malo en mí, que mi cerebro estaba descompuesto. Me tomó mucho tiempo preguntarme qué tal si yo no era el problema, qué tal si el sistema que me habían enseñado estaba mal. 


Profit First funciona porque no trata de arreglarte. Trabajas mucho, tienes buenas ideas, ya le das el cien por ciento a tu negocio. Así es. Mueve los brazos y no sólo vas a sobrevivir a la terrible caída, te vas a elevar por las alturas. ¿No es así? ¿Te estás hundiendo y estás a punto de estrellarte? ¡Rápido! Mueve los brazos más fuerte.


Mover los brazos para volar es una locura porque los humanos no pueden volar.


Seguir una fórmula financiera que no está diseñada para la manera en que los humanos proceden por naturaleza es como pedirles a tus brazos que se muevan cada vez más rápido hasta que logres despegar. Lo siento, amigo, no va a funcionar sin importar cuánto te esfuerces.


El sistema de rentabilidad que hemos estado usando desde el comienzo de los tiempos es totalmente estúpido. De hecho, es horrible. Sí, claro, tiene sentido en términos matemáticos, pero no tiene ningún sentido en términos humanos. Algunos negocios que tienen éxito siguiendo el viejo sistema son la excepción, no la regla. Basarte en métodos de contabilidad tradicionales para generar rentabilidad es el equivalente a decirte que saltes de un precipicio y muevas los brazos a toda velocidad. Tal vez dos o tres millones de personas que lo intentan, por algún milagro, logran sobrevivir. Pero señalar a los sobrevivientes y decir “¿ves? ¡Sí funciona!” es ridículo. Millones mueren y unos cuantos sobreviven. No obstante, seguimos diciendo ciegamente que el sistema de mover los brazos y saltar por el precipicio es la mejor forma de volar. Es absurdo.


Si tu negocio no es rentable, es natural pensar que no has crecido lo suficientemente rápido. Les tengo noticias… No hay nada malo con ustedes. No necesitan cambiar. Lo que está mal es la vieja fórmula para lograr ganancias. Necesita cambiar.


Ya sabes de qué fórmula estoy hablando: ventas – gastos = ganancias. Esa fórmula, que si fuera una persona olería a viejo, usaría lentes bifocales y estaría siempre malhumorada, a primera vista parece tener sentido. Vende lo más que puedas, luego paga las cuentas y lo que quede es la ganancia. El problema es que nunca queda nada. Batir de alas y directo al piso.


La vieja fórmula de las ganancias crea monstruos de los negocios. Monstruos comedinero. Pero nos mantenemos fieles a la fórmula y las cosas empeoran.


La solución es muy simple: Toma primero tu ganancia.


Sí, es así de simple.


Lo que estás a punto de aprender es tan simple y tan efectivo que quizá te golpees la cabeza y digas: “¿Por qué demonios no hice esto antes?” Pero a veces puede parecer difícil porque no lo has hecho nunca antes. Te va a representar un reto porque vas a tener que dejar de mover los brazos. Vas a tener que dejar de hacer lo que no estaba funcionando. (Es muy difícil dejar de hacer algo aunque no te esté funcionando. Recuerda la última cruda cuando dijiste que nunca más ibas a volver a beber. ¿Cuánto tiempo duró eso?)


Profit First te va a desafiar porque tendrás que cambiar por completo tu forma de pensar con respecto a los negocios. Y el cambio es aterrador. La mayoría de las personas son malísimas para probar cosas nuevas y ni qué decir de seguir nuevos sistemas. Es probable que al principio consideres probar Profit First, pero luego te digas a ti mismo que es mucho más fácil seguir haciendo las cosas de la manera antigua, a pesar de que la manera antigua los esté hundiendo a ti y a tu negocio, lenta pero segura. Así que, antes de que empecemos, permíteme contarte sobre la gente valiente que antes que tú se subió en el vuelo inaugural de Profit First.


En este mismo segundo, hay 128 contadores, administradores y asesores que están trabajando mano a mano conmigo para guiar a los nuevos empresarios en la implementación de Profit First. (No te preocupes. Puedes hacerlo perfectamente tú solo, pero, para algunas personas, funciona mejor tener un socio de contabilidad que conoce todos los detalles de la industria en la que se desarrollan y puede guiarlos paso a paso.) De esos 128 profesionales de Profit First, en promedio, hemos dirigido la implementación de Profit First de diez compañías por cabeza. Eso significa que hemos guiado al éxito a 1 280 negocios empleando este sistema.


Sin embargo, la mayoría de las personas que han leído el libro hasta el momento (supongo, pues no puedo asegurarlo), han seguido el proceso por sí solas. Recibo alrededor de cinco correos al día de empresarios que me dicen que han empezado el proceso Profit First o que lo han usado para transformar sus negocios. En un periodo de dos años, eso equivale a 3 650 correos electrónicos sobre nuevas implementaciones. Pero sé que hay aún más personas que leen el libro y lo ponen en práctica sin decir nada. Así que mi cálculo es que más de 30 000 compañías están siguiendo el sistema Profit First. Aún con ese calculo, apenas estamos en la superficie. Treinta mil es un buen número, pero en comparación con 125 millones de negocios, no estamos siquiera en la línea de salida. Así que vamos a avanzar… y empezaremos contigo.


Pero, primero, me gustaría presentarte a Keith Fear.


Desde hace mucho Keith ha sido admirador de mis libros. Lo sé porque me escribió cuando publiqué The Pumpkin Plan. Se enamoró del libro, según dice, y, como resultado, su negocio de globos aerostáticos se fue a las nubes. Su negocio crecía, pero sus ganancias no. De hecho, rebasó el millón de dólares de ingreso y, no obstante, Keith tenía que tener un empleo de tiempo completo aparte para poder llegar a fin de mes. Luego leyó La ganancia es primero. Y no hizo nada.


¡Nada de nada! ¿Por qué? Porque Keith no creía que el sistema Profit First funcionaría. Había estado tratando de mover los brazos toda la vida, lo cual es particularmente extraño cuando te dedicas a los globos aerostáticos, y la retroalimentación había sido la misma: mueve los brazos con más fuerza. El concepto de tomar primero su propia ganancia, antes que cualquier otra cosa, le era tan poco familiar que no parecía posible. Pero después de dos años más de sobrevivir de un cheque a otro y de un pánico a otro, se rindió, dejó de lado lo que le era familiar y decidió darle una oportunidad. Los resultados fueron… bueno, dejaré que Keith te lo explique, con las palabras de su correo:




Mike y equipo:


Pensé en tomarme un momento y compartir algo con ustedes. Acabo de leer La ganancia es primero por enésima vez y de hecho tuve que comprar un nuevo ejemplar. Había desgastado algunas partes del que tenía y luego se lo di a un amigo para ayudarlo. Dirijo y soy dueño de una empresa de paseos en globo. Operamos en San Luis, Missouri; Albuquerque, Texas; Taos, Nuevo México, y ahora también en Cottonwood, Arizona, cerca de Sedona.


Cuando leí tu libro por primera vez, pensé que estabas loco. De ninguna manera eso podía funcionar. Así que durante los primeros meses de 2014 no hice nada. Seguí haciendo las cosas como siempre. Después de todo, estaba obteniendo un poco de ganancia, a pesar de que mi flujo de efectivo no era el mejor. Honestamente, era lo único que podía hacer para lidiar con los problemas de efectivo. Luego, a comienzos de este año, leí el libro de nuevo y, esta vez, comencé a ponerlo a prueba.


Para que te des una idea de lo que ha hecho por nosotros, en un punto a principios de 2015, la ganancia anual que habíamos tenido año con año hasta el 2014 se incrementó en 1 721%. No. No es un dedazo. Y de verdad no estoy bromeando. Terminamos el 2015 con una ganancia neta de 335.3%. Además, ¡tuvimos un porcentaje de ganancias netas de 22%!


Keith





El negocio de Keith se salvó gracias al sistema Profit First. Hoy en día, su negocio es exitoso. Y el mío también.


Profit First salvó mi negocio y me garantizó que todo nuevo negocio que empezara sería rentable desde el primer día. Sí, desde el primero. El día en que abrí mi empresa más reciente, Profit First Professionals, hice dos cosas: firmé los documentos del registro y luego fui directo al banco a abrir mis cinco cuentas fundacionales de Profit First. Hasta la fecha, Profit First Professionals es el negocio más rentable que he tenido... por mucho. No es el más grande que he tenido, al menos no todavía, pero está produciendo ganancias que son 1 000% mayores que el mejor año de cualquiera de mis empresas anteriores, las cuales se vendieron por millones de dólares. No es un dedazo: 1 000% más rentable. Esta empresa ni siquiera tiene dos años de vida todavía y está creciendo tan sólidamente que es probable que se convierta en la empresa más grande (con base en las ganancias) que haya tenido en mi vida.


Te prometo que el sistema Profit First hará lo mismo contigo. Si necesitas obtener tus primeras ganancias o simplemente quieres aumentar las que ya tienes, éste es el camino.


Mi misión en la vida es ayudarte a ti y a otros empresarios a tener negocios más rentables. Estoy viajando por todo Estados Unidos y por otros países dando conferencias sobre el sistema Profit First. Mañana hablaré frente a un público de más de 1 100 dueños de farmacias en un evento en Houston, luego frente a 25 personas (si tengo suerte) en Casper, Wyoming, y después me voy a Nueva Orleans para hablar frente a 200 personas por la mañana y luego, en un ataque de pánico, tendré que trasladarme (por avión, tren y Uber) a Washington D. C., para una charla que daré en la noche. Luego viajaré al extranjero para asistir a más eventos. En el inter, daré entrevistas para aproximadamente cuatro podcasts diarios, grabaré mi propio podcast (claro, el podcast de Profit First) y, por la noche, actualizaré este libro. Hago todo eso con gusto. Le enseñaré este sistema a todo el que quiera aprenderlo. No me detendré. Estoy aquí para erradicar la pobreza empresarial.


En creativeLive, después de que Debbie se calmó un poco, dije: “Los últimos diez años no se fueron a la basura. Entiendo cómo te sientes en este momento, pero no es verdad. Necesitabas experimentar esos años para estar en donde estás, aquí conmigo, haciendo esto. Necesitabas alcanzar un punto en el que ya no podías aguantar más”. Para cambiar, Debbie necesitaba llegar al punto en que no pudiera aguantar más. A todos nos pasa igual.


La verdad es que Debbie no es ninguna tonta. Los tontos nunca buscan respuestas. Los tontos nunca se dan cuenta de que hay un camino diferente, aun cuando lo tienen enfrente. Los tontos no admiten que necesitan cambiar. Debbie enfrentó la situación, se dio cuenta de que lo que estaba haciendo no estaba funcionando y decidió que no aguantaría más. Debbie es lista y valiente... y también es una heroína. Me rogó que incluyera su historia en este libro y que no cambiara su nombre. Debbie quería que supieras que no estás solo. 


Empezaste tu negocio, sospecho, por dos razones. Primero, para hacer algo que amas. Y, segundo, para obtener libertad financiera. Lo hiciste para obtener algún nivel de riqueza. Para poner ganancias en tu bolsa. 


Ésa es la razón por la que existe este libro. Vamos a poner ganancias en tu bolsa. Empezando hoy mismo. Literalmente hoy. Tus ganancias empezarán hoy y seguirán llegando permanentemente.


Lo único que necesitas hacer es comprometerte a estudiar esto y luego hacerlo. No te saltes la parte que implica hacerlo. ¡Por favor no te la saltes! No puedes leer este libro, pensar que “la idea es estupenda” y seguir haciendo negocios como siempre. Necesitas levantar tu trasero de la silla. Como hizo Debbie, necesitas eliminar los sentimientos pasados que tienes guardados sobre las decisiones que tomaste en el pasado. Y, como Keith, necesitas ponerlo en acción a medida que vayas leyendo este libro y seguir los pasos de cosas por hacer que encontrarás al final de cada capítulo. Tu vida (rentable) depende de ello.


Que logres obtener ganancias es lo que más deseo en el mundo. Sé que le dará estabilidad a tu negocio y a tu vida. Y sé que eres la semilla para otros empresarios, para tus empleados y contactos y quizá incluso familiares y amigos sigan tus pasos. Ven conmigo. Vamos a erradicar juntos la pobreza empresarial. 


Desde que publiqué la primera edición del libro La ganancia es primero hace dos años, he recibido toneladas de retroalimentación y preguntas que me han dado ideas para mejorarlo. También he aprendido decenas de atajos y soluciones que algunas personas han descubierto en su propia implementación del sistema Profit First y que tuvieron la amabilidad de compartir conmigo. Todas esas mejoras, nuevos conceptos avanzados y soluciones se encuentran en esta edición revisada y ampliada de La ganancia es primero. Si lees la primera edición del libro, verás que el sistema medular no ha cambiado en nada. Sus cimientos son idénticos. Pero esta versión, revisada y ampliada, está llena de nuevos conocimientos, nuevas historias y técnicas más sencillas. 


Si eres nuevo en el sistema Profit First, tienes en tus manos lo mejor de lo mejor. La implementación de Profit First en tu negocio será más fácil, más rápida y mejor que antes. 


Prepárate. Vamos a hacer que tu negocio sea rentable para siempre, empezando con tu próximo depósito.







1 http://www.ifc.org/wps/wcm/connect/9ae1dd80495860d6a482b519583b6d16/MSME-CI-AnalysisNote.pdf?MOD=AJPERES


2 Global Entrepreneurship Monitor, GEM 2015-2016 Global Report.




Capítulo 1


Tu negocio es un monstruo comedinero fuera de control


Sin importar cuántos años te hayas estado esforzando, probablemente estás muy consciente del hecho de que casi 50% de los negocios fracasa en los primeros cinco años. ¡Lo que no te dicen es que esos empresarios que fracasaron en realidad son los afortunados! La mayoría de los negocios que sobreviven están ahogados en deudas y las personas que están a la cabeza siempre están estresadas. La mayoría de los empresarios están viviendo una pesadilla financiera, una pesadilla poblada por la versión más aterradora de Freddy Kruger o Frankenstein. De hecho, estoy convencido de que yo soy el doctor Frankenstein.


Si lees Frankenstein, el clásico de la literatura, de Mary Shelley, sabrás exactamente de qué estoy hablando. El doctor bueno generó vida. Usando partes del cuerpo disímiles, logró formar un ser vivo más monstruo que humano. Por supuesto, su creación al principio no era un monstruo. No. Al principio era un milagro. El doctor Frankenstein le dio vida a algo que, sin su idea extraordinaria y sin su trabajo arduo, no existiría.


Eso es lo que yo hice. Y también lo que hiciste tú. Le dimos vida a algo que no existía antes de que nosotros lo soñáramos; creamos un negocio a partir de la nada. ¡Impresionante! ¡Milagroso! ¡Hermoso! O por lo menos hasta que te diste cuenta de que tu creación en realidad era un monstruo.


Formar un negocio con diversas partes sin nada más que una excelente idea, tus talentos únicos y los pocos recursos que tienes a la mano es por supuesto un milagro. Y también se siente como tal, hasta el día en que te das cuenta de que tu negocio se ha convertido en un monstruo comedinero gigante, terrorífico y que te está devorando el alma. Ése es el día en que descubres que tú también eres miembro de la familia Frankenstein.


Y, tal como sucedió en el libro de Shelley, lo que resulta es un tormento físico y mental. Intentas domar al monstruo, pero no puedes. El monstruo genera destrucción a cada paso: cuentas bancarias vacías, deudas en tarjetas de crédito, préstamos y una lista que sigue creciendo de gastos “que hay que pagar”. También se come tu tiempo. Te despiertas antes de que salga el sol para trabajar y sigues mucho después de que el sol se ha puesto. Trabajas sin parar y, no obstante, el monstruo sigue acechando. Tu trabajo constante no te libera. Te ahoga aún más. Tratar de mantener al monstruo a raya antes de que destruya tu mundo entero es agotador. Padeces noches de insomnio, te preocupas por las llamadas de cobranzas (a veces de tus propios empleados) y tienes un pánico constante sobre cómo cubrir las cuentas de la próxima semana con apenas unos cuantos billetes en la cartera. ¿No empezaste un negocio para poder ser tu propio jefe? Ahora pareciera que ese monstruo es tu jefe. 


Si crees que dirigir tu negocio está más cerca de una historia de terror que de un cuento de hadas, no estás solo. Desde que escribí mi primer libro, The Toilet Paper Entrepreneur, he conocido a decenas de empresarios y, déjame decirte, la mayoría siguen teniendo dificultades para domar a la bestia de sus negocios. Muchas empresas —incluso las que parecen tenerlo todo bajo control, incuso los grandes que parecen dominar sus industrias— están a un mes de distancia del colapso total. 


Mi propia llamada de atención provino de la alcancía de cochinito de mi hija.


La alcancía de cochinito que cambió mi vida


Perdí el camino el día que recibí un cheque por 388 000 dólares. Fue el primero de muchos cheques que recibiría por venderle mi segunda empresa a una compañía de Fortune 500. Se trataba de un negocio multimillonario de investigaciones forenses por computadora del que yo era cofundador. Había construido y vendido dos compañías y ese cheque era la prueba que necesitaba para creer lo que mi familia y amigos decían: que en lo que respecta a hacer crecer un negocio, yo tenía el toque del rey Midas. 


El día en que recibí el cheque, compré tres coches: un Dodge Viper (el coche que soñaba desde la universidad y que luego descubrí que mucha gente identifica como “si tiene ese coche es porque debe tener un pene chiquito”), algo que me prometí a mí mismo que me compraría justo “el día en que la hubiera armado”. También compré una Land Rover para mi esposa y uno extra, un BMW de lujo.


Siempre había creído en vivir con sencillez, pero ahora era rico (¡y mi ego tenía que estar a la altura!). Me inscribí en un club privado, el típico club que cuanto más dinero das, pone tu nombre más alto en la pared de miembros. Y renté una casa en una isla remota de Hawái para que mi esposa, mis hijos y yo pudiéramos pasar las próximas tres o seis semanas experimentando cómo sería nuestro nuevo estilo de vida. Ya sabes… experimentando “cómo vive la otra mitad”.


Pensé que había llegado el momento de disfrutar del dinero que había creado. Lo que no sabía era que estaba a punto de aprender la diferencia entre generar dinero (ingreso) y obtener dinero (ganancia). Son dos cosas muy, pero muy distintas.


Inicié mi primer negocio con nada excepto aire y ambiciones, durmiendo en mi coche o debajo de las mesas de las salas de conferencias para evitar pagar un hotel cuando iba a ver a clientes. Así que imagínate la mirada de sorpresa de mi esposa, Krista, cuando le pregunté al vendedor cuál era la Land Rover más cara que tenía. No la mejor. No la más segura. La más cara. Él, de inmediato, se acercó al gerente aplaudiendo con gesto de codicia. 


Krista me miró y me dijo:


—¿Estás loco? ¿De verdad lo podemos pagar?


Con mucho sarcasmo, dije:


—¿Que si lo podemos pagar? Tenemos más dinero que Dios.


Nunca olvidaré la estupidez que salió de mi boca ese día, esas palabras tan desagradables, prueba de un ego desagradable. Krista tenía razón. Había perdido la cabeza… y, por lo menos, por el momento, también el alma. 


Ese día fue el comienzo del fin. Estaba a punto de descubrir que, aunque sabía cómo generar millones de dólares, en lo que realmente era un maestro era en perderlos. 


No fue sólo el estilo de vida que empecé a tener lo que ocasionó mi caída financiera —las trampas del éxito eran un síntoma de mi arrogancia— sino que creí en mi propia mitología. Era la reencarnación del rey Midas. No podía equivocarme. Y, como tenía el toque de oro y sabía cómo crear un negocio exitoso, decidí que acercarme a una docena de empresas que estaban empezando era la mejor manera de usar mi talento. Después de todo, sólo era cuestión de tiempo antes de que mi genio empresarial tocara esas prometedoras empresas.


¿Que si me importaba lo que estaban haciendo los cofundadores de esas empresas? No... Yo tenía todas las respuestas (lee esta oración con un gran énfasis de idiota). Asumí que mi toque dorado compensaría mi falta de experiencia en el negocio. Contraté un equipo para administrar la infraestructura de todas esas empresas: contabilidad, mercadotecnia, redes sociales, diseño web. Estaba seguro de que tenía la fórmula para el éxito: una empresa prometedora, la infraestructura y mi inigualable toque mágico (más énfasis de idiota). 


Luego comencé a hacer cheques: 5 000 dólares a una persona, 10 000 dólares a otra, cada vez más y más cheques. Una vez hice un cheque por 50 000 dólares para cubrir los gastos de una de esas empresas. Estaba enfocado en una sola cosa: crecer. Arrojar dinero de manera descuidada a empresas que estaban empezando ni siquiera tenía que ver con mis valores financieros. Era impulsivo y estaba orgulloso de serlo. No obstante, era ciego a los errores. No era más que un farol. Pensaba en hacer crecer un negocio y luego venderlo. En retrospectiva, estaba claro que no sería capaz de hacer crecer todas esas empresas al punto en que lograran convertirse en autoridades de sus nichos de mercado, como había hecho con mis dos empresas anteriores. Nunca había suficientes ganancias para cubrir la montaña de cuentas que no dejaba de acumularse.


Debido a mi enorme ego, no permití que las buenas personas que habían empezado esos negocios se convirtieran en verdaderos empresarios. No eran más que mis peones. Ignoré las señales y seguí inyectando dinero en mis inversiones, seguro de que el rey Midas sería capaz de arreglarlo todo.


En doce meses, todas las compañías en las que había invertido, excepto una, estaban patas para arriba. Cuando comencé a hacer cheques para pagar las cuentas de empresas que de por sí ya tenían problemas, me di cuenta de que no era un ángel inversionista, era el ángel exterminador.


Fue un desastre monumental. Corrijamos. Yo fui un desastre monumental. En un par de años había perdido casi todo el dinero de la fortuna que había hecho con tanto trabajo. Más de medio millón de dólares de ahorros había desaparecido. Una cantidad mucho mayor (vergonzosamente mayor) de inversión había desaparecido. Lo peor es que no tenía ingresos. Para el 14 de febrero de 2008 me quedaban mis últimos 10 000 dólares. 


Nunca olvidaré ese día de San Valentín. No porque estuviera muy lleno de amor (aunque sí lo estuvo), sino porque fue el día en que me di cuenta de que el viejo dicho “cuando tocas fondo lo único que queda es volver a subir” era una absoluta mentira. Ese día descubrí que, cuando tocas fondo, a veces te ves arrastrado por ese fondo, golpeándote la cara con cada una de las piedras hasta que terminas deshecho, herido y ensangrentado.


Esa mañana en mi oficina, recibí una llamada de Keith, mi contador (no lo confundas con el otro Keith, el de los globos). Me dijo: “Buenas noticias, Mike, acabo de trabajar en tus impuestos de este año y ya terminé tu declaración anual de 2007. Sólo debes 28 000 dólares. 


Sentí un dolor agudo en el pecho, como si un cuchillo me estuviera apuñalando. Recuerdo haber pensado: “¿Así se sentirá cuando te da un ataque cardiaco?”. 


Debía hacer malabares para conseguir 18 000 dólares que no tenía y luego idear cómo pagar la hipoteca del mes siguiente, más todos los gastos recurrentes e inesperados que, sumados, eran un dineral.


Cuando Keith estaba por terminar la llamada, dijo que la factura por sus honorarios llegaría el lunes. 


—¿Cuánto es? —le pregunté.


—Dos mil dólares.


Sentí que el cuchillo se retorcía. Tenía 10 000 dólares y deudas por el triple de esa cantidad. Cuando colgamos, puse la cabeza en el escritorio y me eché a llorar. Me había alejado tanto de mis valores y de mi esencia personal que lo había destruido todo. Ahora, no sólo no podía pagar mis impuestos; no sabía cómo iba a mantener a mi familia. 


En el hogar de la familia Michalowicz, San Valentín es una celebración muy importante… al nivel del Día de Acción de Gracias. Tenemos una cena especial juntos, intercambiamos tarjetas y decimos qué nos gusta de los demás. Por eso San Valentín es mi día favorito del año. Por lo general, yo acostumbraba llegar a casa con flores o globos, o los dos. Ese día de San Valentín llegué con las manos vacías.


Aunque intenté esconderlo, mi familia sabía que algo estaba mal. Cuando estábamos sentados a la mesa, Krista me preguntó si estaba bien. No se necesitó más para que el dique se rompiera. La vergüenza era demasiada. En cuestión de segundos, pasé de sonreír forzadamente a ponerme a sollozar. Mis hijos se me quedaron mirando, impactados y horrorizados. Cuando por fin dejé de llorar y pude hablar, dije: “Lo he perdido todo. Hasta el último centavo”.


Silencio total. Me hundí en la silla. La vergüenza era demasiada para enfrentar a mi familia, cuando había perdido todo el dinero que había ganado para mantenerlos. No sólo había fallado en proveer a mi familia, mi ego me la había arrebatado. Sentí una vergüenza total y absoluta por lo que había hecho.


Mi hija, Adayla, que tenía 9 años en esa época, se levantó de la mesa y corrió a su recámara. No podía culparla. Yo también quería correr. 


El silencio continuó durante dos dolorosos minutos hasta que Adayla regresó de su cuarto con su alcancía de cochinito, que había recibido de regalo al nacer. Estaba muy bien cuidada, a pesar de todos esos años de uso, y no tenía ni un solo rasguño. Había asegurado la tapa usando una combinación de cinta adhesiva y ligas para el cabello.


Adayla puso la alcancía en la mesa del comedor y me la acercó. Luego dijo unas palabras que tendré grabadas hasta el día en que me muera: “Papá, vamos a salir adelante”.


Ese día de San Valentín, me desperté sintiéndome como se sintió Debbie Horovitch después de su Evaluación Instantánea: como un tonto. Pero al terminar ese día, gracias a mi hija de nueve años, había aprendido lo que es realmente el valor neto. Ese día también aprendí que ninguna cantidad de talento, ingenuidad, pasión o habilidad cambiaría el hecho de que el efectivo sigue siendo el rey. Aprendí que una niña de nueve años había dominado la esencia de la seguridad financiera: ahorra tu dinero y bloquea el acceso a él para que no sea robado… ¡por ti! Y aprendí que podía decirme que mi aptitud natural para los negocios, mi impulso incansable y mi sólida ética de trabajo lograrían superar cualquier crisis de efectivo, pero sería una mentira. 


Aplicar la Evaluación Instantánea puede ser como que te dejen caer en la cabeza una cubeta de hielo (si hace unos años hiciste el reto de la cubeta de hielo, conoces el escalofrío que te recorre la espalda del que estoy hablando). O puede parecer como el momento más humillante de tu vida, como cuando tu hija ofrece los ahorros de toda su vida para salvar el desastre que hiciste. Pero, sin importar qué tan agudo sea el dolor, es mejor enfrentarlo que continuar viviendo y dirigiendo tu negocio en total negación.


Problemas económicos


Probablemente has invertido mucho trabajo en tu negocio. Probablemente eres bueno o incluso excelente en lo que haces. Eso es genial. Y sin lugar a dudas es la mitad de la ecuación. Pero un crecimiento colosal sin salud financiera de todas formas acabará con tu negocio. Con este libro tienes la oportunidad de controlar el dinero. 


El dinero es la base. Sin dinero, no podemos llevar al mundo nuestro mensaje, productos o servicios. Sin suficiente dinero, somos esclavos del negocio que hemos fundado. Me parece muy gracioso porque, en gran medida, empezamos nuestro propio negocio porque queríamos ser libres. 


Sin dinero suficiente no podemos realizar nuestro ser auténtico. El dinero amplifica quienes somos. No me cabe ni la menor duda de que estás destinado a hacer algo grande en este planeta. Llevas la capa de quien yo considero como uno de los mejores superhéroes: el empresario. Pero tus poderes de superhéroe sólo pueden producir el poder que proporciona tu fuente de energía. Dinero. Necesitas dinero, superhéroe. 


Cuando me senté a evaluar en qué me había equivocado, me di cuenta de que, aunque mis gastos y mi arrogancia definitivamente habían tenido que ver, también me faltaba conocimiento. Había dominado cómo hacer crecer rápido un negocio, pero en realidad nunca me había graduado en entender la rentabilidad. Había aprendido a juntar dinero, por supuesto, pero nunca había aprendido a conservarlo, controlarlo y aumentarlo. 


Sabía cómo hacer crecer un negocio de la nada, trabajando con los recursos que tenía; pero, a medida que los ingresos aumentaban, también aumentaban mis gastos. Descubrí que ésa era mi forma de dirigir tanto mi vida personal como mis negocios. Me enorgullecía hacer milagros con centavos en mi bolsillo, pero en cuanto lograba una buena cantidad de efectivo, me aseguraba de tener una buena razón para gastarla. Vivía de un cheque a otro, siempre y cuando las ventas se mantuvieran y no se fueran a pique. 


Aunque mis empresas crecían de manera explosiva, seguía dirigiéndolas con esa mentalidad de vivir de un cheque a otro… y no tenía idea de que era un problema. El punto era crecer, ¿no? Aumenta las ventas y las ganancias llegarán solas, ¿verdad?


Eso no es cierto. Muchos problemas se presentan cuando suceden dos cosas:


Las ventas bajan. El problema de operar de un cheque a otro es obvio y las ventas bajan: cuando tu único cliente grande se va o cuando se cae el trato que estabas esperando y no tienes suficiente dinero para cubrir los gastos.


Las ventas se aceleran. El problema aquí no es tan obvio, pero es agudo. A medida que tu ingreso aumenta, los gastos rápidamente le siguen. Los depósitos grandes se sienten muy bien, pero son irregulares. Un flujo de efectivo consistente es difícil de mantener. Un gran trimestre te puede engañar haciéndote creer que tu negocio está en un progreso permanente y puede que empieces a gastar como si eso fuera normal. Pero los periodos de sequía llegan rápido y sin avisar, ocasionando un gran vacío de flujo de efectivo. 
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