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			Para todos los creativos freelances que están luchando por que se valore su profesión.
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			Laura López Fernández es la marketera y creativa al frente de un negocio de formación y consultoría. Desde este, ayuda a diseñadores y creativos freelances a gestionar y simplificar su trabajo para conseguir mejores clientes, tener un negocio rentable y disfrutar más de su profesión.

			Está detrás del blog lauralofer.com (premiado con un Bitácoras) y de la aplicación CalculadoraFreelance.com, utilizada por más de 700 000 usuarios. Es la organizadora del evento presencial Imperio Creativo. Además de ser la autora del libro Imperio Freelance, también lanzó en 2015 el programa formativo online con el mismo nombre.

			En 2015 decidió buscar y compartir soluciones a todos los problemas que había vivido durante sus primeros años trabajando como diseñadora gráfica/web freelance. Asimismo, su objetivo es impulsar a los profesionales de la industria creativa a que no comentan sus mismos errores.

		

	
		
			PRÓLOGO

			Laura es una persona mágica porque en su nombre se esconde «El aura». Laura irradia un silencioso magnetismo cuando la tienes cerca. Para mí, es algo misterioso e incomprensible, pero por la noche, si caminas junto a ella, puedes ver que la oscuridad es menos oscuridad.

			Es la única persona que conozco que es tres personas a la vez. Una vez vi a las tres Laura juntas y hablamos los cuatro sobre la vida. Me dijeron que la vida es un como un gran Escape Room y que tras la última puerta nos aguarda un gran tesoro. 

			A Laura la conocí tres veces. La primera vez fue como alumna en un curso de analítica digital. Laura era la alumna de la primera fila, aplicada y discreta. Tomaba muchas notas y en silencio daba orden a las ideas. La segunda vez fue como escritora cuando su libro Imperio Freelance irrumpió en la lista de «Más vendidos» en Amazon, con la frescura de un beso a los quince años. Conocí a Laura por tercera vez como profesional, cuando me invitó a participar en su evento Imperio Creativo para hablar de una historia coral sobre los sueños de un joven al que le costaba sonreír. Mi historia.

			Laura tiene tres cualidades que valoro y que la hacen tan diferente. Comparte su experiencia personal sin miedo a mostrarse vulnerable, reconociendo sus errores y miedos. Es ambiciosa, pero habla con el corazón y el corazón solo sabe de palabras claras, sin atajos ni medias verdades. Es generosa porque aprendió a valorarse y creo que este es el principal mensaje de su libro: aprende a valorarte para que los demás valoren tu trabajo.

			Yo también fui uno de esos jóvenes temerarios que un día decidió soltar la mano de la empresa para emprender. Por eso conozco el camino, es una vereda que se estremece y es cuesta arriba. Junto a mis dos socios, Iñaki García e Iker Tellería, consagramos nuestra vida a hacer crecer un pequeño de negocio de ocho brillantes profesionales. Hoy en día LIN3S es una agencia de más de 65 brillantes personas, tenemos oficinas en Bilbao, Vitoria, Madrid y Barcelona. Nuestros sabios clientes nacionales e internacionales nos enseñan todos los días mucho más de lo que nosotros podemos enseñarles a ellos.

			En estos diez últimos años he aprendido que hay tres fantasmas a los que todo emprendedor tarde o temprano tendrá que enfrentarse: 

			Tu tiempo, ese juez supremo que encumbra negocios y despeña emprendedores con el rictus impertérrito e impasible del que ya no tiene nada que demostrar. El inexorable paso del tiempo que tratará de devorar tus mejores años, alejándote de tu familia y de tus amigos, como un voraz caimán con esmoquin. 

			Tu negocio, que igual que un hijo nació desde el amor. El negocio es la sombra del emprendedor, nos acompaña como el más fiel de los amigos, nos da calor y cobijo en las horas bajas. Es nuestro patrimonio, la proyección de nuestras ilusiones. Pero el negocio también puede llegar a ser ingrato cuando se aleja de nosotros para tornarse ajeno, como la imagen incómoda de un espejo que ya no nos representa.

			Tu vida, tu bien más preciado. El emprendedor solo puede llegar a disfrutar de su vida y de su tiempo cuando se siente verdaderamente libre. La libertad es poder decidir a qué quieres dedicar tus próximos años, en qué proyectos quieres trabajar y con qué clientes quieres compartir esta aventura. La libertad es sentirte justamente pagado por tus servicios, alcanzar una estabilidad económica que te permita progresar como persona. La libertad es abrir una ventana al mundo y gritar a los cuatro vientos que eres feliz porque te sientes valorado como profesional y como persona.

			Este es un libro sincero y práctico que se desarrolla en doscientas y pico páginas y diez capítulos, pero hay tres motivos por los que te voy a recomendar leerlo:

			En primer lugar, porque te ayudará a afrontar tus propios fantasmas. Es un regalo para cualquier profesional que busque emprender sin sacrificar su vida personal. El negocio, desde el otro lado de la barrera, cuando no hay una jornada laboral ni una nómina esperando al final de mes, se muestra difuso y bucólico, como una espesa bruma que llega para envolver tu vida hasta hacerte perder la noción de la realidad. 

			En segundo lugar, porque es un libro sincero sin falsas promesas, que te invita a actuar con consejos claros y prácticos al alcance de todos: Abre tu agenda y dedica la primera hora del resto de tu vida a ti, porque tú eres y serás siempre tu principal cliente y el verdadero protagonista. Reserva dos horas de tu jornada a soñar con tu negocio, piensa en cómo hacerlo crecer, diviértete diseñando estrategias, atrévete a equivocarte y aprende de tus errores. Sonríe, habla bien de todo el mundo, sé honesto en tu trabajo, y en tu vida sucederán cosas maravillosas.

			En tercer lugar, porque este libro te va a enseñar a evitar las excusas. Las excusas son el principal freno del emprendedor, los clavos que nos anclan a la cruz en el calvario. Las excusas son la antesala de la historia de lo que pudo haber sido. Aprovecha ahora cada momento, cada oportunidad que te sorprenda a la vuelta de la esquina. Imagina el futuro como una acuarela y tu vida un lienzo que colorear.

			A veces pienso en cómo será aquel tesoro que nos aguarda tras la última puerta del Escape Room de la vida. Imagino todas las cosas buenas del éxito: El dinero, el reconocimiento público, la fama, todas las cosas efímeras e innecesarias que nos hacen sonreír. Otras veces en cambio pienso que tal vez Laura se refería a algo mucho más sencillo. El derecho a ser el dueño de tu tiempo, de tus decisiones y de tu vida. La capacidad de sentirte valorado y justamente recompensado por tu esfuerzo. El simple hecho de ser verdaderamente feliz con tu trabajo.

			IÑAKI GOROSTIZA ESQUERDEIRO

			Socio y director de Analítica de datos 
en la consultora digital LIN3S

		

	
		
			INTRODUCCIÓN

			POR QUÉ ESCRIBO ESTE LIBRO 

			Hola, soy Laura López, consultora de marketing especializada en ayudar, a diseñadores y creativos que venden servicios como freelance, a trasladar su valor al mundo.

			Antes de explicarte mejor quién soy y de qué trata este libro, quiero ponerte en contexto para que conozcas de dónde nació la idea de publicarlo.

			Cuando escribí mi primer libro Imperio Freelance donde explicaba la estrategia que sigo en mi negocio y que enseño a mis alumnos para vender sus servicios creativos a clientes que les valoren, envié el manuscrito a varias editoriales para intentar publicar por la vía tradicional. No obtuve ninguna respuesta... Así que, tomé la decisión de buscarme la vida y autopublicarlo.

			Casi dos años más tarde y más de 5000 lectores del libro después, llegando incluso a ser best seller en Amazon en numerosas ocasiones, me encontraba cenando en un hotel de Bilbao con los ponentes que compartirían sus experiencias emprendedoras al día siguiente en mi primer evento presencial para diseñadores freelances llamado «Imperio Creativo».

			Entre anécdotas y charlas sobre nuestros negocios, Iñaki Gorostiza, mi exprofesor de analítica web, cofundador de la (potente) agencia de Bilbao, Lin3s, y autor del prólogo de este libro, me dijo: «Laura, si quieres publicar una versión actualizada de Imperio Freelance con mi editorial solo tienes que decírmelo y te pongo en contacto con mi editor. No te puedo garantizar que le interese publicarlo, pero todo es intentarlo».

			La planificación de aquel evento, «Imperio Creativo», fue el trabajo más duro y frustrante que jamás he vivido a nivel profesional. Fueron más de 8 meses de trabajo muy intenso con muchos imprevistos y cambios de última hora que lo convirtieron en uno de los mayores retos de mi negocio hasta la fecha. 

			Llegó un punto de no retorno en el que hasta fantaseé con la idea de cancelarlo porque me estaba generando pérdidas económicas importantes y tenía que hacer uso de mi colchón económico personal para hacer frente a los gastos inesperados. Pero decidí seguir, porque soy un poco tozuda y lo que empiezo lo termino.

			No quería tirar por tierra todo lo que estaba construyendo porque sabía que el evento ayudaría a muchos creativos a poner en valor su trabajo, algo que reclaman cada día y para lo que la mayoría no encuentra solución.

			Y, de verdad, aun con todos los imprevistos, cambio de sala de última hora y desgaste mental extremo, no me arrepiento de haber luchado para que saliera adelante, aunque a nivel económico fuese una ruina. El día del evento fue uno de los mejores días de mi vida. Fue gratificante y emocionante a más no poder y lo viví como algo mágico porque nos juntamos a compartir consejos y experiencias con 140 emprendedores que vinieron de diferentes puntos de España para poner en orden su negocio y hacerse valer. El feedback de los asistentes fue muy positivo y se respiró un ambiente de gratitud y aprendizaje auténtico.

			Unas semanas después me encontraba cerrando el acuerdo con Anaya y entraba a formar parte de su familia de autores. 

			Nunca se sabe de dónde puede venir una oportunidad, pero tengo la creencia de que quien siembra recoge, incluso habiendo temporal.

			LAS CONSECUENCIAS DE NO VALORARSE

			El trabajo constante y dedicado a tratar de poner en valor la tan infravalorada industria creativa es lo que me permite conocer cada día a personas que admiro, a emprendedores comprometidos que me ayudan para no rendirme y a creativos con ganas de impulsar a toda la industria partiendo de ellos mismos. 

			Estoy convencida de que, si uno cambia, cambia todo. Y tengo un compromiso fuerte con mi sector: quiero ayudar a todos los creativos que sea posible para que impulsen su marca y sus servicios y no acaben sufriendo las consecuencias que yo misma viví cuando era freelance.

			Por desgracia, no soy la única que las ha sufrido. Cada día veo en el colectivo de creativos este tipo de situaciones:
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			¿Te suenan? Estoy segura de que al menos has padecido la mitad de la lista. 

			Después de analizar mi propia historia, mis errores y mis aciertos y los de cientos de lectores y alumnos con los que comparto experiencias, he podido detectar el mayor causante de estos problemas: no saber trasladar el valor del trabajo creativo a los clientes potenciales y, por tanto, cobrar siempre por debajo de lo que se debería por miedo a resultar caro.

			Está claro que hay que valorarse y hay que subir precios si queremos tener un negocio rentable y dejar de vivir ahogados y agobiados a todos los niveles.

			La dificultad está en hacerles ver a los clientes lo mucho que vale tu trabajo. Ese es el reto que quiero plantearte.

			PARA QUIÉN ES ESTE LIBRO

			¿Sientes que cobras poco por tus servicios creativos?, ¿que te mereces más?, ¿que nadie valora tu trabajo? Si la respuesta a alguna de las preguntas es sí y te has sentido identificado con alguno de los puntos de la lista anterior, desde luego este libro es para ti. 

			Lo he escrito pensando en diseñadores y creativos que venden servicios como freelance y quieren encontrar clientes que los valoren, pero también es válido para pequeñas agencias multidisciplinares de diseño, marketing o publicidad. 

			Estoy convencida de que puede aportar nuevas ideas tanto al que va a empezar a construir su negocio como al que lleva años luchando por sobrevivir.

			Aunque sé que especialmente puedo aportar más a diseñadores gráficos o web y a gente de marketing, porque son las disciplinas donde más experiencia tengo ofreciendo servicios y asesorando a ese tipo de perfiles, también es extrapolable a otras profesiones creativas como diseño textil, vídeo, modelado y animación 3D, artes plásticas, ilustración, lettering, fotografía, publicidad, desarrollo web y de aplicaciones móviles, interiorismo o copywritting por mencionar algunas.

			REQUIERE APERTURA MENTAL

			Solo hay un requisito que tengo que pedirte: elimina pensamientos del tipo «Esto ya me lo sé», «Seguro que no sirve en mi caso», «En mi país no se valora el diseño ni se va a valorar, haga lo que haga», etc. 

			Es necesario comenzar esta lectura con apertura mental y ganas de aprender, pero, sobre todo, aplicar e intentar poner en práctica lo que leas. Si algo crees que no es para tu tipo de negocio, intenta adaptarlo para tratar de ver cómo hacerlo funcionar en tu caso. Para eso eres una persona creativa. ;)

			No digas de antemano que no te va a funcionar sin hacer la prueba y aplicarlo primero. ¿Trato hecho?

			QUÉ VAS A ENCONTRAR EN EL LIBRO 

			En este libro te enseñaré mi método de seis fases para crear una estrategia completa de marketing y ventas para que posiciones tu marca personal correctamente, te hagas visible en el mercado y atraigas a los clientes que te convienen y respetan.

			Quizás ya lo has intentado en el pasado usando diferentes tácticas como:
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			Está claro que muchas de estas acciones pueden funcionar, pero, si no tienes las bases de tu negocio bien definidas ni una estrategia troncal con un sistema de ventas que se alimente de estas acciones, es difícil que puedan servirte para algo más que para perder tiempo y para usarlas como disculpa de que «ya dedicas tiempo a tu marca».

			Necesitas hacer un cambio profundo no solo en tu negocio, sino también a nivel mental y te anticipo que no es tarea rápida ni mágica.

			Estamos hablando de un trabajo que requiere tiempo, constancia y perseverancia.

			Y esto es lo más difícil de todo porque muchos se quedan en el camino en cuanto encuentran un obstáculo. No te rindas si algo no te sale a la primera. Hay que analizar y corregir para seguir avanzando y evolucionando.

			Vamos a solucionar de raíz el problema de los clientes que no te valoran, pero para ello deberás tomar decisiones duras durante el proceso y seguir una  acción continua.

			Te voy a dar mis mejores recomendaciones para que puedas completar las seis fases de mi método atravesando los retos que cada una de ellas te va a generar. 

			Y esas seis fases son:

			1.Diferenciación.

			2.Servicio transformador.

			3.Sistema de ventas.

			4.Embudo de marketing.

			5.Estrategia de email marketing.

			6.Visibilidad online y offline.

			CONECTA CON MI COMUNIDAD DE CREATIVOS ONLINE

			Para que tengas compañía durante este viaje con compañeros que se encuentran en el mismo proceso que tú, entra en lauralofer.com/creativofreelance, donde podrás unirte a mi comunidad online y también accederás gratis a un plan de acción y contenido complementario que he creado para ayudarte a aplicar lo que vayas aprendiendo.

			RESPECTO A MI LIBRO ANTERIOR

			«Mi libro Imperio Freelance es una BASURA».

			Esta frase me la ha repetido unas cuantas veces mi vocecilla mental desde que lo publiqué en 2017.

			Y no me he librado de ella porque cuando surgió la idea de relanzarlo con la editorial Anaya, lo primero que pensé es que pronto se darían cuenta de que no era lo suficientemente bueno.

			No sé si te pasa como a mí, pero en ocasiones aparece mi autoexigencia y autocrítica destructiva (del perfeccionismo estoy casi rehabilitada) y logra que me crea esas películas que me monto y que piense que no valgo lo suficiente. Es el famoso «síndrome del impostor».

			Solo hace falta una review negativa en Amazon frente a 100 positivas para hacerme pensar de nuevo que el libro no es bueno.

			Y no es cierto, mi libro no es una basura. Soy consciente de que ha ayudado a muchísimos freelances a recuperar el control de su negocio y que cada día me escriben por las redes o al email para darme las gracias.

			Pero mi vocecilla reclama atención y machaca para exigir más.

			Esta vez he querido que esa voz me aporte algo constructivo y por eso este libro no es una nueva edición de Imperio Freelance, sino un libro nuevo.

			POR QUÉ ME HE QUERIDO LIAR A ESCRIBIR UN LIBRO NUEVO

			Después de darle mil vueltas, llegué a la conclusión de que no tenía sentido revisar y editar el contenido de Imperio Freelance para republicarlo porque, de haberlo hecho, igualmente lo habría modificado entero. No puedo publicar algo de una Laura del pasado porque desde que lo escribí he aprendido mucho de mis aciertos y errores y de la experiencia trabajando con mis alumnos.

			Y, precisamente, algo que he incluido, y en lo que hago mucho hincapié en este libro respecto al anterior, va muy relacionado con esa vocecilla mental que a veces no te deja tomar decisiones, te paraliza y te frena porque te hace pensar que no eres o no tienes lo suficiente.

			El desarrollo profesional no puede existir sin el desarrollo personal. Y esto tiene protagonismo en cada capítulo de este libro.

			Para finalizar, cómo no, el gran peso del libro lo tiene la estrategia de negocio. Mantiene la mismas bases y fundamentos de mi método y la misma filosofía de negocio minimalista que divulgo desde mi propia experiencia, pero aquí trato de aportar visiones diferentes que complementan el anterior libro.

			Con esto quiero decirte que se trata de dos libros independientes, aunque complementarios.

			QUÉ NO ES ESTE LIBRO

			No es un manual técnico donde leerás sobre las nuevas herramientas SEO o tendencias de redes sociales. Es un libro de estrategia de negocio, pero también de cómo gestionar a nivel personal cada posible obstáculo que he identificado de cada fase.

			Tampoco encontrarás atajos ni fórmulas mágicas con las que forrarte de la noche a la mañana. No es mi estilo para nada, ni creo que exista el éxito en ningún negocio si solo buscamos el dinero rápido.

			QUIÉN SOY YO Y POR QUÉ ME DEBERÍAS HACER CASO

			Ahora sí, voy con la presentación oficial por si me acabas de conocer. Ya te he comentado que me llamo Laura y que me dedico al marketing en el sector de los servicios creativos, pero, como diría Troy McClure1: «Quizás me conozcas por…»:

			Mi aplicación de escritorio Calculadora Freelance, una herramienta online gratuita que lancé en 2013 con la intención de ayudar a los profesionales independientes que estaban tan perdidos como yo en aquel momento a la hora de calcular sus tarifas. Esta herramienta, por la que ya han pasado más de 750 000 personas, sigue activa en calculadorafreelance.com. Lo único que tienes que hacer es rellenar los campos con unos datos como tus gastos y el sueldo deseado, y la aplicación te indica cuánto facturar como mínimo al mes y cuánto cuesta tu hora de trabajo para ser rentable. 

			
			NOTA:

			Has de tener en cuenta que se trata de un cálculo interno que te permitirá después fijar unos precios adecuados. No es una herramienta que debas usar para justificar tu precio a tus clientes. Para mostrar tu valor no debes hacerlo según el tiempo de dedicación, sino siguiendo las pautas que verás en este libro.

			

			También puede que creas que me conoces, pero en realidad conoces a alguna de mis hermanas. Te lo digo porque soy trilliza y las tres nos dedicamos al marketing (cada una especializada en algo concreto). Sí, tengo dos clones y nos parecemos mucho: tanto que, en alguna ocasión, me ha escrito algún lector pensando que alguien había suplantado mi identidad. Ese alguien igual era mi hermana Elsa o mi hermana Maite. Así que, yo siempre aviso con antelación.

			Llevo desde 2015 dedicada en exclusiva a la formación y consultoría de marketing y ventas para creativos freelances y este enfoque de negocio tan específico fue lo que llamó la atención a grandes empresas del sector como son LinkedIn o Crehana, que me contrataron para ser instructora en sus respectivas plataformas de formación online. Tengo mucho cariño a esta época de mi vida porque estas dos experiencias me permitieron viajar a Perú y a Austria, a sus sedes, para grabar sendos cursos con ellos y conocer a los equipos de gente fantástica que hay detrás de estos proyectos tan ambiciosos y admirables.

			También cuento con un programa de mentoría grupal online llamado Imperio Freelance con el que he ayudado personalmente a más de 130 alumnos a implementar una estrategia en su negocio. 

			Tengo la suerte de estar rodeada de una comunidad online de más de 18 000 emprendedores y creativos freelances que me siguen desde España y Latinoamérica.

			Pero soy una emprendedora más: tengo altibajos, lucho cada día por mi negocio y creo que no estoy por encima de nadie, sino que todos debemos ir de la mano para que la industria creativa resurja.

			Como dato más personal, te diré que soy una friki de los gatos que me han acompañado desde que era pequeña y cualquier cosa que tenga que ver con el mundo felino me hipnotiza.

			También tengo un «problema de adicción» a cualquier afición que tenga un componente creativo. Me encanta aprender cosas nuevas y sorprenderme con el proceso, ya sea haciendo pan, cocina en olla lenta, acuarela y dibujo, ganchillo, amigurumis2, cerámica, cosmética natural, repostería, maquillaje para efectos especiales… Creo que nunca me cansaré de crear y de curiosear nuevas técnicas.

			Y, por último, lo más friki mejor dejarlo para el final: soy adicta a jugar en las llamadas «salas de escape». Es un juego en vivo en el que te encierran una hora en una habitación y tienes que ir superando pruebas de lógica y de investigación para conseguir salir o superar el objetivo que te planteen en la historia. Llevo más de noventa salas jugadas en los últimos años, aunque cuando leas este libro seguramente la lista habrá aumentado. He jugado en salas en diferentes ciudades de España, pero también en Perú, Estocolmo, Copenhague, Londres o Hamburgo. Con este dato te habrás dado cuenta de que también me encanta viajar.

			QUÉ BENEFICIOS TE ESPERAN SI APLICAS LO QUE CUENTO

			Muchos gurús del marketing y de los negocios te dirán que te van a ayudar a «ganar cinco cifras en 4 semanas», que te pongas objetivos de facturación millonarios o que contrates a un montón de gente para irte a vivir de las rentas y de los ingresos pasivos a la playa.

			Nos han vendido que eso es lo que todo emprendedor supuestamente desea y, si tú te sales de la norma porque no aspiras a eso, es que no tienes suficiente ambición o que tienes un problema emocional con el dinero...

			En este momento de mi vida, me he dado cuenta de que no quiero un negocio multimillonario con un montón de personas a mi cargo, ni marcarme objetivos exagerados, ni tener una agenda llena de compromisos que me ahoguen. Me agobio solo de pensarlo.

			No aspiro a crecer por crecer. Aspiro a evolucionar: a hacer las cosas mejor para ayudar personalmente a los emprendedores que confían en mí como mentora. Y, si en consecuencia hay un crecimiento orgánico, bienvenido sea porque eso me permitirá ayudar a más personas.

			No quiero crecer de esa forma en la que mueres de éxito porque no tienes capacidad para atender a tus clientes como se merecen o tienes que improvisar para contratar a un montón de gente para que te ayude con ese crecimiento no planificado y así llegar a esas facturaciones de vértigo con una estructura monstruosa.

			A lo que aspiro es a:
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			[image: 141368.jpg]sentir que ayudo de verdad a cada persona que paga por mis servicios,

			[image: 141368.jpg]reducir mi jornada laboral para tener flexibilidad y libertad real para dedicarme tiempo a mí, a mi gente y a mis pequeños caprichos que me permiten disfrutar más de la vida (viajar, el cine, leer, cocinar, aprender cosas nuevas, mis hobbies creativos...),

			[image: 141368.jpg]tener tiempo y dinero para formarme y seguir aprendiendo sobre mi disciplina y otros temas que me interesen,

			[image: 141368.jpg]tener un estilo de vida cómodo sin preocuparme por las facturas.

			Por el momento, me siento satisfecha con lo que he conseguido, a pesar de que hay épocas mejores y peores, como en todo negocio. Pero, tal y como lo tengo planteado, no necesito facturar grandes sumas para mantener la estructura de mi negocio o mi estilo de vida porque no necesito comprarme coches de lujo ni joyas carísimas. La realidad es que solo quiero tener un negocio simple y una vida sencilla que me permitan tener serenidad y me hagan sentirme realizada y feliz.

			No necesito grandes lujos ni grandes presiones ni tengo ganas de complicarme más de lo necesario. Tengo un estilo de vida minimalista donde prefiero la conexión con mi gente y vivir experiencias que me enriquezcan y me llenen de alegría antes que las posesiones materiales.

			No me malinterpretes, todo negocio necesita marcarse unos objetivos de facturación para ser rentable y sostenible a largo plazo y serán de la cifra que tú quieras alcanzar para conseguir el estilo de vida que deseas tener.

			Me parece genial que la gente facture millones, es un gran logro admirable y eso significa que están ayudando a cada vez más personas. Pero lo que quiero decir con esto es que no quiero que el crecimiento económico sea la único que dirija mi negocio ni el tuyo. No creo que el dinero y el «crecer por crecer» sean la única ambición al emprender.

			Hace tiempo que me cansé de vivir bajo presión con ritmos de trabajo insostenibles y con la sensación constante de que vivo para trabajar y que no estoy llegando a los objetivos que debería marcarme. Quiero un negocio y una vida minimalista donde pueda hacer «menos pero mejor». No quiero trabajar solo por la pasta, eso ya no me vale...

			Te quiero pedir disculpas de antemano si soy demasiado directa o tajante en ocasiones o si utilizo alguna palabra, expresión u opinión un tanto impopular. En realidad, creo que es necesario no andarse con rodeos para provocar un cambio en ti y quiero que el libro no te deje indiferente.

			Puede que en algún momento te sientas aludido o que te produzca rechazo darte cuenta de que te toca salir de tu zona de confort. Es parte del proceso, nadie dijo que fuera fácil.

			Además del listado anterior, hay otros beneficios que han obtenido los que han puesto en práctica mi método como:

			[image: 141368.jpg]Recuperar el control de sus negocios.
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			[image: 141368.jpg]Aprender una manera ética de hacer marketing.

			[image: 141368.jpg]Sentir que su negocio les representa totalmente y se adapta a ellos y a la vida que quieren.

			[image: 141368.jpg]Saber que tienen un mapa que seguir para crear una estrategia con su marca.

			QUIERO QUE CONFIRMES QUE LO QUE CUENTO ES REAL

			Por eso, comparto contigo algunos de los testimonios que me han dejado lectores de mi anterior libro Imperio Freelance:

			«Este libro va a cambiar la percepción social que existe sobre los diseñadores freelances para que sean mejor valorados».

			SAMANTA L.

			«Se podría decir que es un vademécum para el emprendedor de servicios creativos».

			EMIGDIO B.

			«Compré el libro y todo ha sido un giro, me ha ayudado lo que no te imaginas. Al igual que tú y todos tus consejos, tus artículos y demás, realmente has sido un ejemplo y norte para mí».

			TOMÁS U.

			«Es muy revelador. Te das cuenta de lo mal que gestionamos la mayoría de los diseñadores nuestro negocio. Acabas sabiendo realmente a quién tienes que dirigirte, cómo hacerlo y, lo principal, saber valorarnos a nosotros mismos. En definitiva, consigues foco, crear una estrategia, ganar visibilidad y conseguir clientes premium».

			LORETO G.

			«Leí el libro con un cierto escepticismo (“otro e-book gancho para vender después servicios”, pensé), pero también con cierta curiosidad porque me interesa mucho descubrir métodos y trucos que tienen que ver con la mejora en el día a día de los negocios hechos por freelances, especialmente en lo que tiene que ver con la venta. Y tengo que decir que el libro me sorprendió muy gratamente porque no es una colección de obviedades sacadas de un blog ni un recetario de trucos dispersos, sino que primero te abre los ojos ante el panorama real (por qué los freelances suelen estar en situación de precariedad a pesar de trabajar sin descanso) y después establece unas pautas para que la cosa cambie. Pautas que son válidas 100 % para cualquier freelance creativo: diseñadores, artistas gráficos, arquitectos...».

			TRASGU

			ESTA ES MI PROMESA

			Te prometo que, si lees este libro y, sobre todo, si pasas a la acción y aplicas el método que te propongo y que yo misma sigo en mi negocio, atraerás a clientes que te valoren y respeten; trabajarás cobrando lo que mereces; y recuperarás tiempo para ti y tu vida personal, ya sea para viajar más, reducir tu jornada laboral a la mitad o tomarte un descanso un martes aleatorio porque sabes que tienes todo bajo control.

			Esto requiere trabajo, ya lo sabes. Pero confío en que, si persistes, mi promesa se hará realidad.

			PASA A LA ACCIÓN HOY

			No esperes más para ponerte en marcha o seguirás con la misma vida y el cambio no llegará solo por arte de magia. Imagínate dentro de cinco años con la misma vida que tienes ahora. ¿Eso es lo que quieres? Si deseas un cambio, tienes que ir a por él.

			No seas el tipo de persona que siempre dice que no tiene tiempo para leer o para implementar cambios porque está muy ocupada. Parece que estar ocupado está de moda. Y yo te pregunto: ¿Realmente estás ocupando tu tiempo con cosas importantes o solo con demandas urgentes de otros? (tus clientes, por ejemplo). Si no estableces tus prioridades en tu vida y negocio, otros las pondrán por ti.

			Decir «no tengo tiempo» es una excusa barata. Sí, te he dicho que iba a ser directa, ¿recuerdas? No se trata de una cuestión de tiempo, sino de prioridades.

			Si conseguir que tu negocio funcione es tu prioridad actual, entonces desde luego que confío en que hallarás el momento para moverte y pasar a la acción. Si no lo es, entonces siempre habrá otra cosa más urgente y este libro quedará abandonado. Espero que no pase eso…

			Sé el tipo de persona que toma decisiones rápidas y pasa a la acción. El tipo de persona que la gente admira y a la que le dicen: «¿Cómo has conseguido llegar a todo eso?».

			Que yo sepa, todos contamos con 24 horas diarias, solo que algunos las saben aprovechar y otros viven apagando fuegos.

			Mucha gente me pregunta cómo me lo monto para avanzar y llegar a los objetivos que me propongo: ya sea escribir mi anterior libro, o este mismo, crear el contenido de un programa formativo completo o el guion de una charla. Siempre respondo lo mismo: 

			[image: 141368.jpg]Abre tu agenda y bloquea desde hoy la primera hora del día para tu negocio.

			[image: 141368.jpg]De ahora en adelante dedica al menos una o dos horas diarias a tu negocio (o al objetivo que te plantees).

			[image: 141368.jpg]Nunca elimines ese momento de tu jornada laboral para hacer que tu negocio evolucione. Es muy fácil ocuparla de nuevo con trabajos para clientes o temas urgentes. Si no atiendes tu negocio, será muy difícil encontrar el momento para comenzar una estrategia con tu marca y mantenerla a largo plazo.

			Esta es la estrategia que uso cuando tengo que cumplir con plazos o grandes retos que me van a llevar bastante tiempo. Solo hay que hacer el hueco y ponerse con ello, simple pero difícil al mismo tiempo.

			TÚ tienes que ser tu cliente prioritario. Si no dedicas tiempo a tu propia marca, estás condenado a quemarte y a seguir trabajando mil horas para clientes que no te valoran. 

			Regálate como mínimo una hora al día sin distracciones, ni email, ni redes sociales, ni llamadas ni trabajo para clientes.

			Si hace falta, vete una hora antes a dormir y no veas otro capítulo más de tu serie favorita (que además así te durará más tiempo).

			
			NOTA:

			
			RECUERDA: Cuando alguien quiere hacer algo, busca la manera para encajarlo y crear el tiempo necesario para llevarlo a cabo. Pero, cuando alguien no quiere hacer algo porque no le parece importante, lo único que encuentra y formula son excusas.

			

				EMPIEZA A TRANSFORMAR TU NEGOCIO

			El método paso a paso que vas a comenzar a leer a partir de ahora es lo que yo misma aplico a diario en mi negocio y en cualquier proyecto creativo que me planteo. Y no solo yo, también mis alumnos, mis hermanas trillizas y los emprendedores más visibles que puedas imaginar en multitud de sectores y países.

			Cada capítulo está diseñado para hacerte reflexionar e incluso cambiar lo que sabías o creías hasta ahora sobre negocios creativos.

			Pero, primero, quizás necesites un cambio de actitud. De eso vamos a hablar en las próximas hojas.

			¿Preparado para tomar el control de tu negocio? Agárrate, porque vienen curvas.

			
				
					1. Personaje de ficción de la serie Los Simpson.

				

				
					2. Tendencia o moda japonesa que consiste en tejer pequeños muñecos mediante técnicas de croché o ganchillo.
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			AUTOCONOCIMIENTO Y MENTALIDAD

			MI HISTORIA

			Era un viernes por la tarde y estaba en casa de mis padres en el sofá sentada junto a mi hermana Maite. Tengo la manía de tocarme el pelo y jugar con él entre los dedos cuando estoy relajada, pero lo que me encontré esa tarde fue todo lo contrario a relax. Al tocarme la cabeza con la yema de los dedos, descubrí que tenía una zona lisa en mi cuero cabelludo y, como me parecía una textura rara a la habitual, fui al espejo del baño a inspeccionarme la cabeza con la ayuda del reflejo de otro espejo. Para mi sorpresa, descubrí que tenía un área redonda sin pelo de unos cinco centímetros de diámetro. 

			Se me hizo un nudo en el estómago, me empezaron a hormiguear las manos y me puse a llorar del agobio. Me vino de inmediato a la mente la escena de la película de los noventa dirigida por Andrew Fleming Jóvenes y brujas, en la que una de las enemigas de las protagonistas se quedaba sin pelo de la noche a la mañana por un conjuro de venganza. No sé si alguno de mis clientes me habría echado un mal de ojo, pero yo me sentía maldita.

			Acto seguido llamé a mi hermana desde el baño para que viniera corriendo y me dijese qué era esa calva en la parte lateral de mi cabeza. Y se quedó de piedra también. No sabía qué hacer, así que llamé a mi antigua nutricionista (que me estaba ayudando con un problema digestivo) por si este percance podía estar relacionado con mi dieta. Pero lo descartó y me sugirió ir a mi médico de cabecera. Tuve que esperar al lunes para que me atendieran y, mientras tanto, pasé el fin de semana buscando en Google posibles causas que provocaran parches en el pelo. Buscar en Google siempre es una pésima idea...

			Los siguientes meses consistieron en pasar por diferentes especialistas, tratamientos de corticoides, lociones, inyecciones dolorosas en la cabeza, pruebas y análisis, efectos secundarios de la medicación y mucha incertidumbre porque la cosa no mejoraba. Al contrario, empezaron a aparecer más calvas y empecé a perder cada vez más pelo. El diagnóstico: «alopecia areata» y «difusa» causada por estrés. Un estrés que yo negaba rotundamente y que, si ahora miro hacia atrás, llevaba sufriendo casi toda mi vida pero que se había incrementado (y normalizado) desde que tenía mi propio negocio como diseñadora gráfica y web freelance.

			La realidad es que me encantaba diseñar y había dado con una profesión con la que disfrutaba mucho y en la que dar rienda suelta a mi creatividad. O eso pensaba hasta que empecé a trabajar para agencias y clientes propios. Ahí empezó el caos y la ansiedad.
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