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    Not all those who wander are lost.




    J. R. R. Tolkien




    A mi padre, que me enseñó a escuchar.


    A mi madre, que me enseñó a hablar.




    A mi hermano, que me enseñó a ser yo.




    A Rafa, que le dio sentido a todo.




    Por mí y por todos mis compañeros.


  




  

    introducción




    Tras varios años inmersa en diferentes disciplinas, descubrí que lo que se me daba bien era ayudar a la gente, especialmente a aquellos que buscaban convertir en profesión su pasión y su talento. No es un camino fácil, eso lo sabemos todos, pero se hace aún más difícil cuando hay que lidiar con la mala actitud o el miedo del emprendedor. Afortunadamente he estado en una situación privilegiada, observando cada estampa desde la comodidad que aporta el no perder nada, el poder aconsejar sin poner en riesgo mi propio negocio. Y eso es lo que marca una de las grandes diferencias.




    Otro de los puntos claves es el haber vivido de cerca muy variados tipos de proyectos, lo cual obliga a aprender y profundizar sobre cada mercado y agiliza a la hora de plantear nuevas estrategias y soluciones. No se llega a ser experto en ninguno, pero abre la mente en cuanto a las posibilidades. En el próximo cuadro enumero varias frases tópicas que he tenido que escuchar. Si te sientes representado al menos en una de ellas, esta guía es para ti.
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    Si quieres seguir por ese camino, te recomiendo que te leas No busques trabajo1, de Risto Mejide. Lo considero un preludio excelente para que entiendas mejor este libro. A su lado, todo esto te parecerá un abrazo. Tu mierda de excusas no te va a llevar muy lejos, así que permíteme que siga con mi texto.




    

      

        1 El libraco de Risto
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    A lo largo de este tiempo, en el que muchos colegas me han pedido consejo, también me ha fascinado lo bien que se han dejado aconsejar muchos de ellos y, como fruto de su esfuerzo, sus negocios han mejorado. Es una cuestión de actitud indiscutible. Por otra parte, también he visto a muchos caer en el miedo. El miedo no siempre se esconde detrás de un «no hacer las cosas»; si fuera así, sería muy fácil de detectar. Se suele esconder detrás de un no terminar de arrancar, un no planificar, un no arriesgar, y de todas las excusas que mencionaba hace un par de párrafos. El miedo es el cáncer de los ricos. Antes de que sigas leyendo, quiero asegurarte que todo esto puede cambiar. Solo tienes que querer y echarle huevos. Es así de sencillo.




    Para que pierdas el miedo, voy a plantearte una cosa. Cuando aprendiste a andar, seguro que diste más de un talegazo. Seguramente ni lo recuerdas, porque el hecho es que ahora sabes andar. Y que te hayas olvidado también es representativo. Quiere decir que has pasado página. (Ahora es cuando aflora el cuñado que llevas dentro y dices: «Es que era muy pequeño». Muy bien, genio).




    Si yo hubiera hecho caso a todos los que dan consejos, ahora no tendrías este libro en tus manos. Tuve la gran suerte de criarme en una familia que no me limitó nunca si quería estudiar diferentes disciplinas. Esto ayuda mucho, es verdad. Pero también creo que depende de cada uno el cuidar esta oportunidad; no es determinante. Lo que sí es determinante es tener curiosidad, iniciativa, ganas, fuerza de voluntad y capacidad de persistencia. Todos hemos tenido cerca a un lumbreras (o varios) que nos ha intentado desmoralizar, ya sea activamente, con frases como «No eres tan bueno como crees», o pasivamente, menospreciando o infravalorando nuestro trabajo.




    Todos tenemos un amigo que sabe llevar un negocio. Suele dar la casualidad de que este amigo no tiene negocio propio o, si lo tiene, no le va muy bien que digamos, pero siempre alecciona sobre lo que tendría que hacer su jefe o la empresa en la que trabaja. El listo de turno. El que siempre tiene una frase para quitar las ganas. El que acapara la atención en las cenas de empresa con propuestas de mejora que, encima, es incapaz de enviar.




    Dentro de un tiempo, mirarás atrás y pensarás en todo esto como en un sueño. Pero para que llegue ese momento tienes que empezar por pensar que todo puede cambiar a mejor y que puedes hacer de tu pasión tu negocio.
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    P CONSEJO 0




    Deja de buscar excusas.




    P EJERCICIO 0




    Haz dos listas.




    

      	

        Una con todas las razones que tienes para montar tu propio negocio.



        Por ejemplo, para trabajar cuando quieras.


      


    




    

      	

        Otra con todas las razones por las que no lo haces. Por ejemplo, porque



        no sabes por dónde empezar.


      


    


  




  

    1. motivación + elección = resolución




    He trabajado con emprendedores muy variopintos: psicólogos, diseñadores gráficos, fotógrafos, desarrolladores de videojuegos y aplicaciones, hosteleros, profesores, cineastas y traductores, por citar algunos. Todos coincidían en el mismo punto: buscaban convertir en negocio algo que los motivaba. Nada que objetar; de hecho, me parece la mejor opción. La diferencia entre que el negocio vaya bien o mal no prima en la motivación, sino en todo lo demás. Puedes elegir un camino de dos formas: buscando algo que vaya a vender o haciendo algo que te guste. Podrías dedicarte a distribuir grifos. Y fíjate que hay grifos por todas partes. Todo el mundo tiene grifos. Cocinas, baños, casas, restaurantes, colegios... ¿Hay algo más útil que un grifo? Pero a lo mejor los grifos no son lo que más te motiva, y en poco tiempo estarías perdiendo el interés, dejarías de investigar y ya no tendrá sentido seguir hablando de grifos. Por eso me parece tan buena la idea de que ejerzas algo que verdaderamente te guste.




    Ahora bájate de la parra. Cuando digo que escojas algo que te guste, no pretendo que te vayas al mundo de los unicornios y pienses en tu motivación como algo idealista y difuso. No. Quiero que lo veas claro. Me da igual lo que elijas, porque a lo largo de todo este proceso es probable que tengas que hacer concesiones, y un negocio de lencería para perritos se puede terminar convirtiendo en una fábrica de forros polares para cerdos vietnamitas. Pero desde luego, cuanto más claro lo tengas desde el punto de partida, más fácil te resultará ir tomando decisiones. Si empiezas a dudar desde el primer momento, será muy fácil que desistas. ¿Por qué? Pues porque pensarás: «De todas formas, no había nada».
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    Seleccionar un proyecto o servicio que te motive hará que, además, sea sostenible. Es decir, que a lo largo de los años seas capaz de mantener el nivel y mejorarlo sin realizar un esfuerzo extraordinario. Ojo, no he dicho que no te lo tengas que currar. Si te quieres dedicar a diseñar bolsos, te resultará mucho más fácil mantener tu negocio si además te gustan, ya sea para comprarlos o para diseñarlos. Un contacto regular con la disciplina que te motiva te va a hacer el trabajo mucho más llevadero. Y si no es así, es que algo falla.




    Otra de las ventajas de elegir un campo que te guste es que te va a costar muy poco dar con tu público objetivo. ¿Por qué? Pues porque seguramente formes parte de él. Pensarás que, si te dedicas al diseño gráfico, no le vas a encargar diseños a nadie. No te lo voy a discutir, pero te garantizo que te informas perfectamente de qué hacen tus artistas preferidos, aprendes las últimas técnicas y te mantienes al día con las noticias del gremio. No eres público consumidor, sino público espectador.




    Antes de seguir debo hablar del miedo al éxito. Es algo muy común y sencillo de detectar. Es la sensación de caca que se tiene al oír: «¿Te imaginas que te entrevistan en...?» o «¿Te imaginas que sales en la portada de...?». Pues eso. Esa mezcla de nervios y susto es el miedo de crecer. Déjalo atrás, porque no aporta nada. Nada bueno. Ojo, que si quieres seguir teniéndolo, yo lo respeto, pero a lo mejor no te va tan bien.




    P CONSEJO 1




    Elige algo que te motive, no solo económicamente, sino en general.




    Algo de lo que no te puedas cansar tan fácilmente.




    P EJERCICIO 1




    Haz una lista de todas aquellas actividades que te gustan, todo lo que te motiva y todos los productos o servicios que hayas consumido con regularidad a lo largo de los años. Todos somos frikis de algo. Imagina que estás de cervezas con tus amigos. Busca ese tema del que podrías hablar durante horas. Eso que hace que seas «el experto» del grupo. Piensa.


    A lo mejor eres ese al que llaman para preguntar sobre juegos de mesa o aplicaciones de móvil. A lo mejor eres un crítico excepcional. Piensa.




    Y escribe al menos 50.


  




  

    2. define tus objetivos




    Uno de los principios fundamentales a la hora de emprender un negocio es delimitar los objetivos. Por desgracia, estamos acostumbrados a abarcar cuanto más mejor. Es un error del que puedes culpar tranquilamente al sistema educativo y laboral de España. ¿Por qué? Porque nos han enseñado que tenemos que estar al servicio del cliente, pese a que es quien necesita nuestro trabajo. Muy mal.
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    Pero esto no puede ser una excusa. Definir tus objetivos es el punto de partida y, a la vez, el sendero hacia donde va tu proyecto. Elige bien y te aseguro que todo irá viento en popa.




    2.1 Miedo al compromiso




    No te quiero agobiar, pero si estás pensando en montar un negocio, vas a tener que comprometerte con muchas cosas, empezando por un estilo de vida. En ningún momento he dicho que esto fuera a ser fácil, pero tienes que entender que vivir como te dé la gana puede requerir un esfuerzo al que no estás acostumbrado. Y no hablo de pegarse madrugones, sino de imponerse una rutina. Al ritmo, al horario, a la organización. Ya no vas a tener a nadie que te eche la bronca si llegas tarde, o que te pida que eches horas extras sin cobrar. Por eso te decía antes que puedes culpar al sistema por habernos educado de forma dependiente. Este es el momento de pasar página y dedicarte a lo tuyo. Y a disfrutarlo.




    2.2 Criterios para elegir tus objetivos




    Qué tipo de vida quieres, cuánto dinero quieres ganar y cuánto quieres trabajar. No le des más vueltas. Deja de pensar en trivialidades y en metas de gente que no te llega a la suela del zapato, Ya está bien. Esto es un cálculo matemático muy sencillo. Si quieres comprarte una casa de 120.000€ en un año, tendrás que ganar al menos 328€ al día. Ahora bien, ¿quieres comprarte una mansión? Entonces tendrás que ganar unos 1000€ al día. ¿Quieres vivir en Hawái, bebiendo mojitos todo el día? ¿O prefieres tener una casa en el campo?




    Tres preguntas. Tres. Qué tipo de vida quieres, cuánto dinero quieres ganar y cuánto quieres trabajar. Avísame cuando tengas la respuesta y empezamos a construir desde ahí. Plantéate si quieres un negocio con un local de venta al público, si piensas vivir de lo que eres capaz de hacer con el ordenador, si vas a dedicarte a dar charlas... Decide si quieres dedicar a todo esto dos, tres u ocho horas diarias. Todos los días del año. Piensa y elige en consecuencia.




    




    2.3 ¿QUÉ PRETENDES CON TU EMPRESA, MARCA O SERVICIO?




    Quizá tu objetivo sea hacerte millonario, cosa que, por cierto, no tiene nada de malo. Pero te repito, actúa en consecuencia y no tengas miedo a tomar una decisión y descartar otras opciones. Lo peor que puede pasar es que tengas que dar un paso atrás y tomar otra alternativa. Es una cuestión de coherencia. Si quieres ganar 2000€ al día trabajando dos horas, vas a tener que ser muy productivo; si quieres ganar 2000€ al mes, puedes plantearte trabajar cuatro horas al día, cinco días por semana. Para ello tendrás que ganar 50€ diarios.
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    2.4 Objetivos a corto plazo




    Lo ideal es plantearse el primer año. Vas a dedicar los primeros meses a pulir tu producto, hablar con comerciales, saber dónde posicionarlo, arrancar el marketing online... En definitiva, a conocerte y empezar. Y, por favor, no pienses que si de entrada no te has hecho viral, es que no funciona. Hay mucha gente que sí se ha hecho viral y no funciona. No es significativo.




    2.5 Objetivos a largo plazo




    Estos cálculos se hacen en periodos más largos. Tres, cinco, diez años, según la proyección que quieras tener. Quizá quieras montar algo pequeñito, para ahorrar y crear un proyecto mayor, o mudarte a otro país. A lo mejor prefieres tres años de trabajo intenso que te permitan jubilarte con 37 años. O puede que tu idea consista en montar un emporio que dejar en herencia a tus hijos. Sea lo que sea, tenlo claro desde el primer momento, porque el problema no es que el negocio crezca, sino que tengas una actitud derrotista del tipo «Podría ir peor», que no te va a llevar nada más que al fracaso.




    Tomar la decisión de emprender un proyecto es un acto muy valioso, aunque no es suficiente. Pero ya te hace demostrar más cojones que el 65% de los que te rodean.
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    P CONSEJO 2




    No te compares. Nadie se compara contigo para tomar sus decisiones, y quien lo haga, es que aún no ha entendido nada. El límite lo pones tú. Si sigues pensando que no puedes hacer algo, seguirás donde estás. Abre la mente, decide tu camino y empieza a andar.




    P EJERCICIO 2




    Responde a estas tres preguntas sin limitaciones. Por favor, escribe tus respuestas en el hueco que he dejado, para que el gasto que le he hecho a la imprenta sirva a su propósito.




    

      	

        ¿Qué tipo de vida quieres?



        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————


      




      	

        ¿Cuánto quieres ganar?



        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————


      




      	

        ¿Cuánto quieres trabajar?



        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————




        ——————————————————————————————————


      


    


  




  

    3. escoge tu producto




    Cuando decidí escribir sobre marketing consideré la posibilidad de hacer algo detallado, como esos blogs y libros tan densos que acostumbro a leer. Y luego me dije:
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    Hay miles de blogs y de libros que hablan de forma extensa y pormenorizada de los criterios para elegir un producto, proyecto o servicio al que dedicarse. Podrías haberlos leído antes de llegar a este libro, pero creo que la extensión es lo que echa para atrás a tanta gente. Si no te los has leído, te aseguro que te entiendo, porque menudo coñazo. La inmensa mayoría está llena de términos sobre marketing que no entiende ni el autor, y todo me suena a que hace falta tener una base previa para entenderlo.




    A lo que voy. En estos cuatro puntos te voy a resumir lo que tienes que saber para escoger un producto adecuadamente.




    3.1 Sencillez al poder




    Ya lo hablamos en el apartado anterior: busca algo que te motive, algo que te guste, porque seguramente ya sabes lo suficiente para que te haya picado el gusanillo de dedicarte a ello. Además, si ya es algo que te interesa, es mucho más probable que puedas y quieras aprender más.




    3.2 Busca algo rentable




    La matemática de este paso es más sencilla aún. Escoge algo que no te suponga muchas horas de trabajo, que no te suponga muchos gastos y que te aporte beneficios netos. ¿Está muy difuso? Un ejemplo: puedes escribir posts para diferentes blogs. Se suelen pagar unos 16€ por cada 300 palabras.




    3.3 IMITA y crea




    Copia lo que a otros les ha funcionado, pero hazlo bien. Quédate con su esencia, observa los aciertos. Pero no seas rancio y no te pongas ahora a fusilar el trabajo ajeno. Eso es de pobres. Lo que te recomiendo es que analices qué funciona en aquello que te gusta y te lo apliques.




    3.4 Proyección de producto




    Imagina un momento que toda esta idea de tener un negocio propio se te va de las manos y acabas montando un emporio. Plantéate tu proyecto como algo que pueda crecer y termine estando en todas las casas.


    Que se convierta en algo esencial, como el agua (o Internet). Esta idea no es tan descabellada como te imaginas. Te podría enumerar cientos de proyectos, productos y servicios que empezaron como una tontería y terminaron siendo esenciales para el día a día. Pero hay blogs que te hablarán mucho mejor de todo esto. Mueve el culo y búscalos.
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    3.5 Estudia la competencia




    Esto consiste fundamentalmente en informarte de quién está haciendo lo mismo que tú, tanto a nivel local como a nivel nacional e internacional. Tampoco hace falta que te pongas en plan auditor, pero es cierto que este paso es vital para que sepas hasta qué punto vas a tener ventaja o la van a tener otros sobre ti. Ponte las pilas, infórmate bien de lo que se mueve a tu alrededor y valora cuánto te importa lo que hagan los demás.




    microguía para estudiar la competencia




    En mi opinión, el concepto de competencia tradicional está obsoleto. Esa idea de que quien se dedica a lo mismo es el enemigo es un error. Hoy en día la unión hace la fuerza. Ten en cuenta que vivimos en una época en la que es demasiado fácil comunicarse, y cualquier crítica que hagas de un negocio puede llegar a sus oídos o a las redes sociales.




    Tener competencia es lo mejor que te puede pasar, ya que te obliga a mejorar. Si tu idea de negocio fuera un monopolio, ni te la estarías planteando. Que haya competencia también supone para ti un aprendizaje a coste cero, pues podrás ver la evolución de tu negocio a través de la experiencia ajena, lo que te ahorrará disgustos y pérdidas económicas.




    Por eso, lo mejor es que estudies a tu competencia con cordialidad. Aquí tienes una lista de elementos que puedes analizar para entender su marca.




    

      

        

          

            

            

          



          

            

              	

                ¿Cómo es




                su logo?


              



              	

                Redondo, cuadrado, vintage, azul, hortera...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Dónde lo




                utiliza?


              



              	

                Fachada del negocio, flyers, bolsas...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Cómo gestiona sus redes sociales?


              



              	

                Como el culo, muy activos...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Cuál es su


                página web?


              



              	

                sunombre.es,




                loquesea.com...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Cómo es?


              



              	

                Moderna, anticuada, multicolor, intuitiva...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Qué servicios




                complementarios ofrece?


              



              	

                Entrega a domicilio, pago a plazos...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Tiene servicio de atención al cliente?


              



              	

                Sí, no, no sabría


                decirte...




                

                  

                    P


                  


                


              

            


          

        


      


    




    

      

        

          

            

            

          



          

            

              	

                ¿Qué primera




                impresión genera?


              



              	

                Muy buena, regulera, me dan ganas de comprar...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Cuánto tiempo lleva en activo?


              



              	

                Desde el Génesis,




                abrió ayer...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Hay alguien de tu entorno que la conozca?


              



              	

                Sí, no, espera que pregunte...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Tenías referencias previas?


              



              	

                He visto cosas suyas en las redes sociales, ha salido en la tele...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Qué productos vende?


              



              	

                Repuestos mecánicos, cuadros, visillos...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Cuántas variedades tiene de cada uno?


              



              	

                Dos, seis, es un producto único...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Cuál es su rango de precios?


              



              	

                Para estudiantes,




                para ricos....




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Con qué otros productos,marcas o servicios la puedes asociar?


              



              	

                Electrodomésticos, vehículos, ordenadores, consolas...




                

                  

                    P


                  


                


              

            




            

              	

                ¿Cómo mejorarías esta marca?


              



              	

                

                  

                    P


                  


                


              

            


          

        


      


    




    Para que te resulte más fácil determinar tu competencia, piensa en tres niveles.




    A nivel local, busca por tu zona. Local es un término relativo. Según tu actividad, podrá referirse a tu barrio, a tu provincia o incluso a tu país. Si quieres formar una empresa de videojuegos indie, te recomiendo que observes lo que se hace en tu comunidad autónoma.




    En el siguiente estrato está el nivel nacional. Busca empresas que estén empezando, porque son equipos que han pasado por lo que tú vas a pasar, pero además lo tienen reciente. Por mi experiencia, suelen ser muy receptivos y estar dispuestos a ofrecer ayuda. Las empresas consolidadas son también un buen referente en tu caso, ya que, como observarás a poco que investigues, saben sobreponerse a las dificultades de la industria y han aprendido a corregir sus errores en diferentes aspectos.



OEBPS/Fonts/CenturySchoolbook.TTF


OEBPS/Fonts/Gotham-BookItalic.otf



OEBPS/Images/3.jpg
( NAH, PASO. )






OEBPS/Images/cover-imbeciles.jpg
COLECCION ETCETERA

Fornieles

Maria







OEBPS/Fonts/Gotham-Book.otf



OEBPS/Fonts/Gotham-MediumItalic.otf


OEBPS/Images/Bombi_haciendo_calculos.png





OEBPS/Fonts/Gotham-BoldItalic.otf



OEBPS/Fonts/DINPro-Regular.otf



OEBPS/Images/Bombi_Unicornio.jpg





OEBPS/Fonts/Gotham-Black.otf


OEBPS/Fonts/DINPro-Medium.otf


OEBPS/Fonts/Gotham-Bold.otf



OEBPS/Fonts/Gotham-Medium.otf


OEBPS/Images/Bombi_prismaticos.png





OEBPS/Images/VP_Logotipo_Esdrujula_Ediciones.jpg
ESDR&JULA

EDICIONES





OEBPS/Images/1.jpg
FRASES DE MIERDA

LGREATEST HITS‘

LA COSA ESTA MUY MAL

HAY MUCHA COMPETENCIA

ES MUY DIFICIL
DESTACAR
EN ESTE SECTOR

ME VA BIEN ASi

NO CREO QUE PUEDA
CONSEGUIR MUCHO MAS

HE TENIDO MUCHOS NEGOCIOS
Y TODOS HAN FRACASADO

TODOS LOS SOCIOS QUE HE TENIDO
ME HAN FALLADO

ES UTOPICO VIVIR DE ESTO
EN ESPANA






OEBPS/Fonts/DINPro-Light.otf


OEBPS/Fonts/ProximaNova-LightIt.otf




OEBPS/Fonts/Gotham-Light.otf


OEBPS/Fonts/DINPro-Bold.otf


OEBPS/Images/2.jpg
PODRIA IR
PEOR...

iCLARO!
iCOMO A TI!






OEBPS/Images/El_Listo_the_movie.png
EL
LISTO

THE MOVIE

L0 QUE NO ME PASE A MIPRODUCCIONES e
TU PEOR PESADILLA wscusce VERGUENZA AJENA “EL LISTO" TU COLEGA EL UE SABE DE T000
5 LA CANTINELA DE SIEMPRE =42 Y0 MAS **° L0 MI0 ES MEJOR 5525 TE QUEDA MUCHO QUE APRENDER
“5 EL QUE SIEMPRE TIENE ALGO QUE DECIR ** EL LISTO DE TURKO






OEBPS/Images/El_cliente_no_siempre_lleva_la_razon_copy.png
SPOILER ALERT
& cliente

N® SIEMPRE
tiene razen






OEBPS/Images/QR_Code19810-1427323116.png





