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			CAPÍTULO 1


			PEQUEÑAS LUCES EN UN MAR DE OSCURIDAD


			The Grain Grocer es un minúsculo negocio montado con muy poco dinero y con mucha ilusión por dos jóvenes ingleses. Su emprendimiento consiste en vender granos y legumbres de diferentes tipos (garbanzos, lentejas, harinas...) que han sido cultivados biológicamente por granjeros a los que ellos compran la mercadería. Como al empezar no tenían dinero para alquilar un local propio, se les ocurrió la idea de alquilar en la estación de trenes de Crystal Palace, en las afueras de Londres, un pequeño rincón donde con una simple tabla de madera y dos caballetes improvisaron una tienda muy casera. Así, cada mañana, los pasajeros que desayunan en la cafetería que hay justo al lado pueden comprar al salir algunos ingredientes para preparar la comida del día.

			A más de 1.200 kilómetros de allí, en la mucho más soleada Madrid, Mercedes March trabajaba como diseñadora en un estudio de arquitectura. Cuando llegó la crisis, la empresa que la contrataba cerró y Mercedes se quedó sin trabajo. Envió currículums a cientos de empresas, pero todas le decían que no había empleo disponible. Fue entonces cuando decidió emprender por su cuenta. Ella tenía una habilidad que podía ser valiosa para otras personas: sabía diseñar muy bien. Además, al no estar dentro de la estructura de una gran empresa, podía ofrecer sus servicios a precios muy competitivos. Así se le ocurrió crear su primer emprendimiento.

			Se apuntó como autónoma con el nuevo plan que le permitía probar durante seis meses pagando 50 euros y compró una dirección de Internet por 12 euros (wwww.infografiasbaratas.com) y un logo por 24 euros. Su segundo paso fue probar su idea. La razón era importante: no siempre lo que nosotros creemos que puede funcionar es lo que luego realmente funciona. Por eso es imprescindible poner a prueba nuestra propuesta lo antes posible. Para hacerlo, creó una página web muy simple con una inversión de menos de 20 euros al mes. En esa web explicó cuáles eran sus servicios y el precio de los mismos. Colocó luego un formulario de contacto para que los interesados pudiesen enviarle un correo electrónico.

			Ya tenía todo preparado. Ahora había que lanzar el proyecto y ver qué decía el mercado. Empezó a buscar en Internet direcciones públicas de correos electrónicos de arquitectos y les escribió presentando su pequeño emprendimiento. El primer mes facturó 300 euros, que fueron casi todo ganancias. Como no era suficiente aún para vivir de ello, trabajaba en su proyecto medio día y por la tarde daba clases de natación en una piscina. Al segundo mes llegaron más clientes, y no pararon de llegar a medida que se iba corriendo la voz de que trabajaba bien y por un precio muy accesible. Hoy InfografíasBaratas.com es un proyecto en crecimiento y un excelente ejemplo de lo que se puede hacer si nos decidimos a emprender invirtiendo muy poco dinero.

			Tomemos ahora un avión y viajemos hacia el norte, hacia la tierra de la cerveza y los grandes lagos. Al igual que España, Alemania se caracteriza por su burocracia. También a la hora de crear una empresa. Sin embargo, allí también están surgiendo con fuerza pequeños emprendedores que deciden ganarse la vida haciendo algo que realmente los apasiona. Es el caso de Anna Kooymans, que durante los primeros meses después del nacimiento de su primer hijo se dio cuenta de que para las mujeres que estaban en la misma situación era muy difícil acudir al gimnasio, principalmente porque siempre tenían que estar cerca de sus bebés. ¿Qué solución se podía encontrar a esto? Lo que Anna inventó fueron unas clases llamadas «Mamma Fit», que enseguida tuvieron mucha aceptación entre las madres de la zona gracias al boca a boca. En estas clases de gimnasia, Anna había diseñado una serie de ejercicios que se debían llevar a cabo con el bebé en brazos. Así las madres podían compartir un rato con su niño al mismo tiempo que se ponían en forma. Pero el emprendimiento no quedó allí. Para poder crear también un producto que se vendiese a distancia, Anna grabó las clases en un DVD y lo adjuntó a un calendario impreso que había diseñado con ejercicios distintos para cada uno de los meses posteriores al nacimiento del niño. Así, Anna pudo sumar una nueva fuente de ingresos mientras disfrutaba de más tiempo con su niño recién nacido.
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			LOS MICROEMPRENDEDORES DAN UN PASO ADELANTE...

			¿Cómo lo hacen? En los últimos años he intentado investigar a lo largo de Europa y de América Latina el surgimiento de un fenómeno arrollador: el de los pequeños emprendedores que levantan sus proyectos con una inversión extremadamente baja. Pequeñas microfranquicias, puestos de comida callejeros, microempresas de servicios, venta de artesanías por Internet, servicios de peluquería a domicilio, asesorías muy especializadas, puestos de flores, emprendimientos sociales, confección de velas o jabones artesanales, maestros virtuales, proyectos rurales a pequeña escala... el emprendimiento es un fenómeno social que surge como respuesta a una realidad devastadora: cada vez hay más personas en el mundo, y menos empleos para ellas.

			... EN UN MUNDO QUE SE QUEDA SIN EMPLEOS

			Pocos meses atrás, una prestigiosa empresa de personal temporal afirmaba que en España existían veinte aspirantes por cada puesto laboral. Es decir: sólo había trabajo para una de esas personas. Las otras diecinueve simplemente se quedaban, literalmente, fuera del mercado. Lo más terrorífico (o apasionante, según quien lo mire) es que esta realidad llegó para quedarse. No tiene nada que ver con la crisis. Muchos piensan que los altísimos niveles de desempleo que azotan a Grecia, España o Italia comenzaron con la debacle del 2007. Ésa es sólo una pequeña parte de la verdad. Lo cierto es que antes de la crisis muchísimas empresas ya estaban despidiendo a gran parte de su plantilla. Hace dos años, una gran empresa de comunicaciones de España despidió a decenas de miles de empleados a pesar de que poco tiempo antes había anunciado un récord de ganancias. Ahora mismo, mientras escribo estas líneas a finales de diciembre de 2014, uno de los principales fabricantes de refrescos del mundo está anunciando un despido masivo de sus empleados para aumentar su rentabilidad. Y puede que muchos se estén preguntando ahora: «¿pero no se supone que cuando las empresas ganen otra vez dinero volverán a crear empleo y seremos todos felices?». No. Esto no ocurrirá. El paro bajará, desde luego. Pero la realidad es mucho más escalofriante: las empresas cada vez necesitarán menos personas para hacer la misma cantidad de trabajo.

			Muchas tareas organizativas se están reemplazando por sistemas informáticos y muchas (muchísimas) tareas manuales serán realizadas por robots. Incluso ahora mismo, en algunas partes del mundo, están surgiendo las primeras fábricas donde sólo trabajan robots, sin ningún tipo de intervención humana. Algunos estudios dicen que la mitad de los empleos actuales serán automatizados en menos de dos décadas. Otros estudios no lo ven tan claro. En cualquier caso, difícilmente podemos culpar a las empresas: ellas intentan aumentar sus ganancias, y tener una plantilla conformada por eficientes autómatas que trabajan 24 horas al día sin quejarse ni ponerse enfermos es sin duda atractivo. Pero lo que nos debería preocupar a nosotros es otra cosa. Lo que realmente debería quitarnos el sueño es: ¿en qué podremos realmente trabajar nosotros?

			POR QUÉ DEBERÍAS COMENZAR A CREAR TU MICROEMPRENDIMIENTO

			Si estás en el paro, la respuesta es evidente: es mucho más inteligente, en los tiempos actuales, crearte tu propio trabajo que buscar un empleo por cuenta ajena. Todos sabemos que la realidad del mercado laboral en estos momentos es devastadora. Por eso me gustaría que contemplaras la posibilidad de intentar ganarte la vida haciendo algo diferente, creando un proyecto y haciéndolo crecer hasta que puedas ganar lo mismo o más de lo que ganarías trabajando para otros. Hace algunos años escuché una frase que me pareció impactante. Dice así: «si no estás trabajando para construir tu sueño, entonces estás trabajando para construir el sueño de otro». ¿Eso es lo que queremos? Pasamos un mínimo de ocho horas de cada uno de nuestros días como adultos en un trabajo. ¿Por qué no nos animamos finalmente a trabajar para nosotros en algo que realmente nos apasione? ¿Por qué estamos tan condicionados a pensar rápidamente en que es sólo una utopía, que no se puede, que en nuestro país es diferente, o vaya a saber uno cuantas otras excusas? Si miles de personas, de todas las edades y con todos los niveles de formación, ya lo están haciendo, ¿por qué nosotros no vamos a poder hacerlo también?

			
				
					
				
				
					
							
							AQUELLO PARA LO CUAL HAS NACIDO

							En el idioma alemán existen dos palabras que están íntimamente relacionadas: beruf y berufung. La primera significa literalmente «profesión». La segunda se utiliza para designar aquello que tú, internamente, crees que deberías hacer en la vida. Aquello que se te da bien. Aquello que crees que es tu don. ¿No es acaso una manera deliciosa de unir dos caminos que demasiado a menudo van separados?

						
					

				
			

			

			Ahora bien: ¿sólo aquellos que no tienen trabajo deberían plantearse crear su pequeño proyecto? ¿Qué pasa con aquellos que están trabajando para otros? Si éste es tu caso, entonces tienes todo a tu favor para crear, sin prisas, un «plan b» por si en algún momento pierdes tu trabajo o decides dejarlo.

			Cada vez más personas que actualmente se encuentran trabajando deciden dedicar una o dos horas al día a ir sembrando las que serán las semillas de un proyecto futuro. Otras, incluso, ya están cosechando sus frutos, teniendo así dos fuentes de ingresos: su trabajo formal y su proyecto paralelo. Creo personalmente que ésta es una excelente decisión. Si estás obligado a emprender por necesidad, te verás en la situación de tener que generar ingresos lo antes posible. En cambio, si emprendes en tus ratos libres mientras estás trabajando para otra empresa, puedes hacerlo con más tranquilidad. Puedes ir probando cosas y viendo qué funciona y qué no funciona. Es, desde luego, una situación mucho más favorable. En un mercado laboral tan inestable como el que estamos viviendo y el que viviremos en los próximos años, montar un proyecto paralelo es posiblemente una de las decisiones más inteligentes que puedes tomar en tu vida.

			
				
					
				
				
					
							
							Gabriele Schmelmer es una emprendedora alemana que compatibiliza su propio proyecto con un trabajo por cuenta ajena. Desde muy joven aprendió el oficio de orfebrería de la mano de su padre, y cuando tuvo edad suficiente decidió montar un pequeño taller en su propia casa. «Al principio todo son trabas burocráticas —dice Gabriela—. Pero me compensa mucho tener dos fuentes de ingresos. En la oficina hago tareas administrativas y luego, cuando llego a mi casa, puedo compaginarlo con un trabajo que me gusta y en el que puedo ser mucho más creativa.»
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							CAJA DE HERRAMIENTAS

							¿Sabías que puedes comprar un logo profesional por 24 euros? Sí, así es. No necesitas al principio contratar a un diseñador profesional (luego, cuando tu empresa sea más grande, sí que será recomendable). Entra en GraphicRiver.net y elige uno de los cientos de logos que puedes encontrar allí. Puedes buscarlos por temas si lo prefieres. Por ejemplo, si vas a montar una empresa de catering, pon en el buscador «logo catering» y prepárate para encontrarte con un montón de opciones disponibles. ¿La pega? Ese logo no será exclusivo para ti. Quizás en la otra punta del mundo haya otro emprendedor que haya comprado el mismo logo. Pero por el momento esto no debería preocuparte. No necesitas nada perfecto para empezar. Necesitas algo que sea suficientemente bueno para probar tu idea. Uno de los grandes pecados de los emprendedores es que quieren hacer todo impecable incluso antes de saber si su idea tiene posibilidades. Así se les pasan los días, las semanas, los meses y los años haciendo proyecciones y más proyecciones en una plantilla de cálculo. Esta forma de emprender está terriblemente obsoleta. Haz algo suficientemente bueno, pruébalo y, sólo si funciona, comienza a perfeccionarlo.

						
					

				
			

			

			

		

	
		
			CAPÍTULO 2


			LOS SEIS MANDAMIENTOS DE LOS NUEVOS EMPRENDEDORES


			¿Qué distingue a los nuevos emprendedores? ¿Qué ideas dan vueltas en sus cabezas que los hacen diferentes? En una época como la actual, en la que muchas veces escasea el dinero para empezar, los emprendedores modernos han tenido que desarrollar ciertas habilidades de las que sus antepasados carecían. Ya no pasan meses diseñando sus planes de negocios ni golpean las puertas de los bancos con la esperanza de que les concedan un crédito para empezar. Son, de hecho, mucho más prácticos e inteligentes. Han comprendido que las reglas han cambiado, y han logrado hackear el sistema. Éstas son sus enseñanzas:

			PRIMER MANDAMIENTO: PROBAR, PROBAR, PROBAR LA IDEA

			No hay nada más importante que probar la idea de negocios lo antes posible. Es increíble la cantidad de tiempo que pierden algunos emprendedores «masajeando» las hojas de cálculo y haciendo miles de previsiones sin saber realmente lo que va a ocurrir cuando lancen el producto al mercado. Derrochar meses e incluso años preparando «el producto perfecto» para presentarlo al público. ¿Y si finalmente a las personas no les interesa? Entonces habremos gastado mucho dinero y, lo que es aún más importante, mucho tiempo en un callejón sin salida. Por eso actualmente se dice que «bueno es suficiente». No necesitas un producto o servicio perfecto. Necesitas algo que puedas lanzar rápidamente para evaluar las respuestas.

			Piénsalo así: imagina que te paras en medio de la Gran Vía y comienzas a preguntar a las personas que transitan a tu alrededor: «Disculpe, señor, si yo creara el producto X..., ¿usted me lo compraría?». Por cortesía la mayoría de las personas te dirán que sí, que puedes quedarte tranquilo. Así que prueba a decirles a continuación: «Bueno, de hecho ya lo he creado y lo tengo aquí mismo... Saque la cartera, por favor». Verás entonces las miles de excusas que se pueden inventar los compradores si realmente no quieren realizar una transacción. ¿Cuál es la lección? La lección que debemos grabarnos a fuego es que hay una enorme diferencia entre lo que la gente dice que va a hacer y lo que hace finalmente. Por esa misma razón, cada vez se utilizan menos los estudios de mercado. ¿Para qué quieres investigar lo que haría la gente si puedes comprobarlo en el mundo real? Recuerda el caso de Mercedes March y su microemprendimiento InfografiasBaratas.com. Ella creó una página web y explicó allí cuáles eran sus servicios y el precio de los mismos. A partir de ese momento, los que se pusieron en contacto con ella eran clientes reales que estaban decididos a comprar ya mismo. Si no hubiese obtenido respuestas, Mercedes habría buscado otra idea para emprender. Como comprobó, en cambio, que la idea tenía buena acogida, siguió adelante.

			Por lo tanto: prueba, prueba, prueba tu idea lo antes posible aunque aún no tengas el producto o el servicio perfecto.

			SEGUNDO MANDAMIENTO: UNA VEZ QUE HAYAS ELEGIDO LA IDEA GANADORA, RIÉGALA PARA QUE CREZCA POCO A POCO BASÁNDOTE EN LAS MÉTRICAS

			Muy bien. Ya hemos probado la idea y sabemos a ciencia cierta que puede tener futuro. Es el momento de empezar a hacerla crecer. La filosofía de crear una empresa por poco dinero nos dice que debemos cuidar cada euro que invertimos para obtener como retorno algo más que un euro. Veamos un ejemplo para que sea más claro. Si este mes tienes 100 euros disponibles para invertir en publicidad, debes asegurarte de que las ganancias que vas a obtener por dicha publicidad sean como mínimo de 100 euros. ¿Cómo se hace esto? Muy fácil: midiendo. Antes no podíamos hacerlo porque no existía la tecnología adecuada. Ahora es extremadamente sencillo.

			Imagina que vendes un servicio de entrenamiento para perros de la raza Yorkshire terrier, una de las más comunes en España. Una acción inteligente sería buscar en Google cuáles son las principales páginas que aparecen cuando tecleamos «Yorkshire terrier». Una de ellas es TodoPerros.es. Muy bien, ya sabemos que esa página tiene una sección dedicada a este tipo de perros, y que seguramente la mayoría de las personas que ven dicha sección son dueños de ese tipo de animal o al menos están pensando en comprar uno. Perfecto: ya tenemos nuestro público. El siguiente paso sería contactar con el portal para preguntarles cuánto nos cobrarían por colocar nuestra publicidad (nuestro banner) allí.
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