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Introducción 




       


      
INSTRUCCIONES BÁSICAS DEL JUEGO 




       




      La mayoría de las personas tiene problemas manejando su plata.  Les es difícil planificar, hacer un seguimiento a sus gastos y, sobre todo, entender el sistema financiero como un todo. Muchas se topan con trabas mentales que les impiden avanzar y, encima, los consejos que escuchan vienen de gente cuya experiencia no aplica a sus vidas. 




      Sin embargo, no tiene por qué ser así. Con este libro queremos proponerte una solución, una que te sirva a ti, y que, independientemente de tus circunstancias actuales, te permita entender tu posición financiera. Sabemos que el sistema financiero es complicado, que parece demasiado grande y lejano y que, a pesar de que sentimos que nunca lo terminaremos de entender, tenemos que relacionarnos con él todos los días de nuestra vida. 




      Aprender a manejar nuestras finanzas es un proceso en el que podemos equivocarnos mucho. Es como recibir un mazo de cartas y tener que jugar una partida sin entender las reglas. Puede que de vez en cuando otros de los jugadores a los que parece que les está yendo bien nos expliquen algo, pero a ellos tampoco les dieron las instrucciones y, al igual que nosotros, solo han aprendido viendo a otros jugar y equivocándose. 




      También hay momentos en que otros intentan explicar la dinámica, pero no sabemos si podemos confiar en ellos, porque sospechamos que tienen otros intereses. Además, de vez en cuando nos anuncian que hubo un cambio en el juego, pero tampoco nos explican bien qué significa eso, y menos qué es lo que implica. «¿Cuáles son mis opciones? ¿Qué debo considerar antes de tomar una decisión?» Son preguntas que inevitablemente surgen cuando intentamos jugar bien nuestras cartas. 




      Jugar una partida así puede ser muy frustrante, pero teniendo las reglas podría ser una historia completamente distinta, ¿cierto? Bueno, en este libro las vas a encontrar. Nosotros no sabemos exactamente cuáles son tus cartas, pero sí estamos seguros de que las puedes usar para tener una buena partida. Queremos ayudarte a entender cómo y mostrarte qué necesitas para crear tu estrategia. 




      Un jugador exitoso observa el tablero, descifra los escenarios y aprovecha las oportunidades que mejor se ajusten a su objetivo. Eso es exactamente lo que te ayudaremos a hacer con este libro, y lo haremos en tres pasos: 




       


      

        	
1. Conocer y entender el sistema financiero.


        	
2. Aprender sobre la psicología del dinero y cómo puede acercarte o alejarte de tus metas.


        	
3. Dominar las herramientas para crear y seguir un plan exitoso que aplique a tu vida.


      




       




      Con estas acciones tendrás las herramientas para alcanzar tus objetivos financieros. La percepción sobre tus finanzas mejorará, avanzarás hacia un mayor grado de libertad económica y control, y lo harás solo tomando medidas que dependen totalmente de ti. 




       


      
LA EDUCACIÓN FINANCIERA NOS AFECTA A TODOS 




       




      Hoy, entender de finanzas es más importante que nunca. Ahorrar, invertir, comprar una vivienda y planificar para nuestros objetivos son expresiones vacías si no sabemos cómo aplicarlas a nuestras circunstancias. Conocer cómo beneficiarnos de los productos financieros e identificar el rol de las instituciones es el punto de partida. Después de eso, descifrar el impacto de la psicología en nuestra relación con el dinero; interpretar los indicadores macroeconómicos, financieros y tributarios y reconocer la importancia de planificar, son conocimientos que nos permitirán construir el futuro que deseamos. 




      Sin embargo, la educación financiera no está en los currículos escolares, y como respuesta han surgido personas que, aunque tienen buenas intenciones y aportan al diálogo, hablan desde sus experiencias, ofreciendo perspectivas unidimensionales o replicando fórmulas y filosofías que se presentan como verdades universales, sin considerar las circunstancias de sus seguidores. 




      La falta de educación financiera nos afecta a todos, independientemente de nuestros orígenes. Hay muchos ejemplos, y Oprah Winfrey es uno de ellos. Oprah es una presentadora televisiva y multimillonaria en Estados Unidos. Como muchos, no tuvo un inicio fácil. Creció en la pobreza extrema y enfrentó numerosos obstáculos personales y profesionales antes de ser exitosa. En sus primeros años, tuvo problemas para manejar sus finanzas y entender el mundo de los negocios, incluso cuando ya tenía grandes fuentes de ingresos. 




      Para mejorar se educó en finanzas y negocios. Se rodeó de expertos y mentores que le ayudaron a manejar su dinero, invertir inteligentemente y diversificar sus fuentes de ingresos. Su determinación le permitió tomar decisiones informadas y estratégicas no solo sobre sus inversiones, sino también sobre su carrera. 




      Así construyó un imperio mediático que incluye la producción de televisión, revistas, libros y, más recientemente, su propia red de televisión por cable, OWN. Su patrimonio neto se estima en miles de millones de dólares, y es una de las mujeres más influyentes y ricas del mundo. 




      En la vereda contraria también hay varios casos. Uno icónico es el de Mike Tyson, que durante su carrera como boxeador llegó a acumular cientos de millones de dólares, pero que debido a un estilo de vida extravagante y malas asesorías vio cómo su patrimonio se iba diluyendo hasta declararse en bancarrota con más de veinte millones de dólares en deudas. 




      Estos son casos de gente famosa que hemos visto en la prensa y en los medios. Sin embargo, es probable que todos conozcamos o hayamos escuchado la historia de alguien con circunstancias similares, ¿cierto? Ojalá después de leer este libro sientas que tú y la gente a tu alrededor siempre estarán más cerca del lado luminoso de la vereda. 




       


      
CÓMO VEMOS LAS FINANZAS HOY 




       




      «Ahorra un porcentaje del sueldo», «evita deudas» e «invierte» son algunos de los consejos que sabemos escuchar. Seguimos las «mejores prácticas» que dictan los «expertos financieros» y, aun así, llegamos a un techo. O, peor aún, cuando todo va bien, aparece un gasto imprevisto y otra vez volvemos a empezar, ahora con una deuda creciente y la tarjeta de crédito sobregirada. 




      En las circunstancias actuales, es natural que nos cuestionemos si el sistema financiero está diseñado para beneficiar solo a las grandes corporaciones y a los ricos. Pareciera que a las generaciones anteriores les tocó más fácil y que para nosotros parece cada vez más lejano. Además, vemos en redes sociales y en medios a tanta gente que descubrió unas oportunidades que, por más que hemos buscado, nosotros no hemos podido encontrar. 




      Los escándalos en el mundo financiero y de las empresas tampoco ayudan. Pareciera que constantemente los bancos, las aseguradoras, los fondos de pensiones o las grandes compañías se aprovechan de nuestras vulnerabilidades, y que los políticos toman esas historias para ganar votos. Mientras, en las redes sociales otros te quieren vender su «fórmula» para el éxito financiero. 




      Debes saber que, a pesar de las trabas, la letra chica y los abusos, existen maneras de «hackear» el sistema, y todas están cien por ciento bajo tu control. 




      Nuestro mensaje es que entender las cartas que te tocaron y armarte de conocimiento te permitirá tomar acción, con decisiones y estrategias concretas que mejorarán tu situación financiera y la de tu familia. 




       


      
EL VERDADERO PROBLEMA 




       




      Las estrategias financieras convencionales no te están funcionando, y ya lo has intentado. Has leído sobre inversiones, hipotecas y seguros. A veces crees que estás entendiendo, pero después empiezan a aparecer términos técnicos y letras chicas que te hacen sentir más confusión. Te frustras, pero tienes que seguir avanzando. No sabes si estás metiendo la pata, pero no tienes tiempo para preocuparte de eso. 




      En conversaciones con amigos nos han preguntado si lo están haciendo intencionalmente difícil, porque crear presupuestos y planes financieros y hacer seguimiento de las finanzas es una tarea abrumadora y casi imposible de mantener a largo plazo. Más todavía cuando no puedes ver dónde empieza el problema. 




      Es cierto, es un problema difícil de dilucidar. Pero, cuando estamos insertos en un engranaje del que nosotros solo somos una parte pequeña, tenemos que saber elegir nuestras batallas. Además, no todos los obstáculos son externos. La falta de conocimiento es un factor, y la psicología, los sesgos y la falta de herramientas prácticas para crear, seguir, analizar y ejecutar planes financieros efectivos también aumentan los obstáculos. 




       


      
ESTE LIBRO ES TU MANUAL DE INSTRUCCIONES FINANCIERAS 




       




      La mayoría de los libros de educación financiera actuales se basan en la experiencia personal del autor o en fórmulas absolutas, que prometen resultados sin tener en cuenta la diversidad de situaciones y necesidades de los lectores. 




      En este libro queremos proponer un enfoque distinto. En vez de dar consejos basados en nuestra experiencia o en fórmulas que no se aplican a tu realidad, queremos armarte con el conocimiento y las herramientas para crear tu propio plan financiero. 




      No vamos a presentarte una sola visión sobre cómo construir riqueza. Enfatizaremos en conceptos, análisis, ejemplos, técnicas y herramientas, pero serás tú quien tome las acciones de manera informada y responsable, según tus circunstancias, la etapa de tu vida y el futuro que quieres crear y necesitas financiar. 




      Tenemos años de trabajo en la industria financiera y entendemos a cabalidad cómo funcionan productos como tarjetas de crédito, débito y prepago. Sabemos cómo han evolucionado las aplicaciones bancarias y los mecanismos que operan detrás de las instituciones financieras. Valoramos el poder que tienen las buenas decisiones financieras e inversiones para mejorar la calidad de vida, pero sobre todo entendemos cómo se sienten las personas frente a toda la información que existe alrededor de eso. 




      Nuestra experiencia incluye ayudar a los bancos más grandes del mundo a mejorar sus aplicaciones bancarias, lanzar programas de cuotas con mayor transparencia y control, mejorar la experiencia de disputas y fraude de las tarjetas de crédito. También a mejorar el acceso a sus soportes para proporcionar más información a los consumidores, comunicar sobre los productos de inversión, trabajar por la integración de las bolsas de tres países en América Latina, y difundir conceptos elementales sobre educación financiera en cientos de charlas a niños, jóvenes, adolescentes y adultos. 




      Hemos visto de primera mano cómo estas herramientas pueden beneficiar las finanzas personales, sabemos dónde se crean las confusiones, y hemos desarrollado estrategias para explicarlo. A lo largo de este libro queremos entregarte ese conocimiento y levantar el manto que no te deja ver cómo funciona. Y, sobre todo, queremos motivarte a usar ese conocimiento a tu favor. 




      Te encontrarás con algunos números y cálculos, pero no te asustes; los incluimos por si te interesa entender la lógica detrás, pero en la mayoría de los casos será la tecnología la que haga el «trabajo sucio». Este no es un libro de texto para economistas ni matemáticos. Está hecho y pensado para que todos puedan entenderlo. 




       


      
TRES SENCILLOS PASOS PARA ENTENDER EL  


      
SISTEMA FINANCIERO 




       




      Para ayudarte a diseñar tu propio plan financiero y desarrollar hábitos para ejecutarlo, el libro se divide en tres partes. 




      Primero te enseñaremos sobre el sistema financiero, para desmitificar la elección de productos financieros y sacar el máximo provecho para tu bolsillo. Segundo, te presentaremos claves de psicología para tomar mejores decisiones en tu día a día. Y, por último, te daremos herramientas para manejar tus finanzas, hacer seguimiento y tomar el control de tu vida financiera. 




       


      
1. Conocer y entender el sistema financiero 




       




      Vamos a desmantelar los mitos financieros tradicionales para entender cómo funciona realmente el sistema. Te explicaremos de manera clara y accesible cómo funcionan los diferentes productos financieros, desde tarjetas de crédito hasta complejas inversiones. 




       


      
2. Aprender sobre la psicología del dinero y cómo puede acercarte o alejarte de tus metas 




       




      Te enseñaremos a identificar y superar los sesgos cognitivos que afectan tus decisiones financieras, como el sesgo de confirmación, la aversión a la pérdida y el efecto anclaje. Entenderás cómo tus emociones y pensamientos influyen en tus decisiones financieras y aprenderás técnicas para tomar decisiones más racionales y beneficiosas. 




       


      
3. Dominar las herramientas para crear y seguir un plan exitoso que aplique a tu vida 




       




      Te mostraremos técnicas prácticas y accesibles para mejorar tu situación financiera de inmediato, simplificando el uso de productos financieros complejos y aprovechando al máximo las aplicaciones bancarias y otras herramientas tecnológicas. 




       




      Queremos que todos puedan aprender a crear presupuestos efectivos y planes financieros personalizados que se adapten a sus metas y necesidades, además de cómo hacer un seguimiento continuo sin agobiarse. Presentaremos técnicas de modelamiento financiero, una herramienta clave para visualizar diferentes escenarios y planificar el futuro económico con mayor precisión. 




       


      
LO PRIMERO ES ADOPTAR LA MENTALIDAD DE UN  


      
JUGADOR FINANCIERO 




       




      Antes de comenzar, el primer paso para desarrollar estas estrategias es cambiar nuestra mentalidad con respecto al dinero. Para eso, en la siguiente tabla ilustramos dos tipos de mentalidades: la de una persona común (mentalidad promedio) y la de un jugador financiero (mentalidad constructiva). Ambas tienen el mismo objetivo, pero con enfoques muy diferentes. 




      Nuestra invitación es a tomar acción hoy mismo y aplicar las técnicas de este libro. Con estos aprendizajes podrás librarte de las deudas, las preocupaciones y las limitaciones financieras. No más años desperdiciados sintiéndote impotente y sin rumbo en tus finanzas. Superarás la dificultad de crear y seguir presupuestos y la sensación de estar perdido al enfrentar productos financieros complejos. 




       


      

        

          

            	Momento de la vida

            	Mentalidad promedio

            	Mentalidad constructiva

          


        

        

          

            	Ganar un sueldo

            	Esto es lo que gana alguien en mi posición.

            	Negociaré, mejoraré mis habilidades y demostraré mi valor.

          


          

            	Comprar un auto

            	Investigaré algunos autos nuevos, pero no tan caros, buscaré las características que quiero que tenga y luego resolveré cómo pagarlo.

            	Compraré un auto usado que cumpla con llevarme a lugares y lo financiaré con la tasa de interés más baja.

          


          

            	Comprar una casa

            	Compraré una casa que cueste lo máximo que el banco esté dispuesto a prestarme.

            	Compraré algo que pueda pagar y que aún así me permita tener dinero para otras cosas.

          


          

            	Casarse

            	Asumo que eso es lo que cuestan los matrimonios.

            	Usaremos la creatividad para ajustarnos a nuestro presupuesto.

          


          

            	Tener hijos

            	Los niños necesitan demasiadas cosas: ropa, actividades, juguetes. No hay nada que pueda hacer al respecto, los niños son caros.

            	Siempre se pueden hacer concesiones o ajustes. Evaluaré lo que más le convenga a mi familia, según los márgenes de nuestros ingresos.

          


          

            	Jubilar

            	Tomaré lo que aporte mi empleador y ahorraré un poco más. De todas formas, el Estado se hará cargo.

            	Ahorraré todo el dinero que necesitaré para no depender de otros.

          


        

      




      Fuente: Adaptado de Rochard (2020).1 




       




      Imagina una vida donde tus finanzas no sean una fuente constante de estrés. Una vida donde tienes el control, donde tus ingresos pasivos superan tus gastos y puedes dedicar tu tiempo a lo que realmente amas. Esa vida es posible, y este libro es tu primer paso hacia ella. 


    


  


    

    	  


      
PARTE I 




       


      
BASES DE LAS FINANZAS 


    


  


    



       


      
Capítulo 1 




       


      
CONCEPTOS FUNDAMENTALES 




       


      
DOMINAR LOS CONCEPTOS FUNDAMENTALES DE LAS  


      
FINANZAS PERSONALES 




       




      Para muchos las finanzas parecen un misterio y resultan intimidantes. No es casualidad. A menudo, en el mundo financiero se ocultan detalles para impresionar a los que no están familiarizados con él. Sin embargo, para avanzar en tu salud financiera es crucial que tengas una parte activa en las finanzas. Son el lenguaje de los negocios y el motor de la economía, ignorarlo simplemente no es una opción viable. 




      Por fortuna, no es necesario que domines teorías ni modelos complejos de hojas de cálculos. Lo que necesitas es entender las ideas clave de las finanzas. 




      En este capítulo abordaremos los conceptos fundamentales de las finanzas personales, aquellos que afectan directamente la economía de tu hogar y que son las bases de tu conocimiento financiero. 




       


      
LA ECUACIÓN FUNDAMENTAL DE LA RIQUEZA 




       




      La fórmula para acumular riqueza es simple: ganar dinero, gastar menos de lo que se gana, invertir los ahorros y repetir el proceso una y otra vez. 




      La primera parte de la fórmula trata del ahorro: 




       


      



        AHORROS = INGRESOS – GASTOS      (1) 


      




       




      La segunda parte de la fórmula trata de destinar parte del ahorro a una inversión. Esto requiere un producto financiero: 


      



        INVERSIONES = AHORROS + PRODUCTOS FINANCIEROS      (2) 


      




       




      Muchos de los consejos financieros se enfocan en gastar menos, y en cierto modo es válido, porque reducir gastos ayuda a acumular riqueza. 




      Sin embargo, la ecuación de la riqueza (1) tiene dos partes importantes: el ingreso y el gasto. Dado que no se pueden reducir los gastos indefinidamente sin llegar a situaciones extremas como depender de otros o dejar de cubrir las necesidades básicas, también es necesario enfocarse en el aumento de los ingresos. Así, mayores ingresos deberían implicar un mayor ahorro, y con más ahorros se tienen más opciones para el futuro. Si se puede mantener el gasto relativamente igual a medida que aumentan los ingresos, en el tiempo se podrá construir riqueza.2 


      Cada una de las partes de la ECUACIÓN DE LA RIQUEZA requiere tu atención. Nos enfocaremos en ellas y en las diferentes estrategias para optimizarlas. 




       


      
INGRESOS: LO QUE ENTRA 




       




      Para una gestión financiera efectiva es fundamental comprender las distintas formas en que recibimos dinero y cómo se clasifican. Uno de los conceptos clave es el ingreso, que se puede dividir en varias categorías: sueldo bruto, sueldo neto, ingresos activos, ingresos pasivos e ingresos extraordinarios. 




      El sueldo bruto es el monto total que recibes antes de que se realicen deducciones como impuestos, fondos de pensión y otras retenciones. Por ejemplo, si tu sueldo bruto es de $4.000 al mes, este es el total acordado en tu contrato laboral. Para calcular tu sueldo bruto anual a partir del mensual, simplemente multiplicas la cantidad mensual por doce. Así, si tu sueldo bruto mensual es de $4.000, tu sueldo bruto anual sería $4.000 multiplicado por doce, lo que da un total de $48.000. 




      El sueldo neto o líquido es el monto que realmente recibes, después de las deducciones. Si de tu sueldo bruto de $4.000 al mes se descuentan $1.000 en impuestos y otras retenciones, tu sueldo neto mensual será de $3.000. Para calcular el sueldo neto anual, multiplicas el monto mensual por doce. El resultado sería un total anual de $36.000. 


      



        ISUELDO LÍQUIDO = SUELDO BRUTO – DEDUCCIONES      (3) 


      




       


      

        

          

            	Sueldo bruto mensual

            	Sueldo bruto anual

            	Sueldo líquido mensual

            	Sueldo líquido anual

          


        

        

          

            	$4.000

            	$4.000*12 = $48.000

            	$3.000

            	$3.000*12 = $36.000

          


        

      




       




      Al momento de hacer tu presupuesto, es importante que consideres tu sueldo líquido mensual y anual. Este es el monto que se depositará en tu cuenta y lo que debes considerar para planificar tus gastos y ahorros a lo largo del año. 




      Los ingresos activos provienen directamente del trabajo que realizas o de los servicios que prestas. Por ejemplo, si eres un gerente de ventas con un sueldo líquido de $5.500 al mes, ese es tu ingreso activo. Si recibes un pago adicional por proyectos freelance, digamos $600 por un proyecto específico, también se considera ingreso activo. La fórmula para calcular el ingreso anual a partir del ingreso mensual es multiplicar el monto mensual por 12. Así, un ingreso mensual de $5.500 resultaría en un ingreso anual de $66.000. 


      



        INGRESOS ACTIVOS = SUELDO LÍQUIDO + 




        INGRESO LÍQUIDO freelance      (4) 


      




       


      

        

          

            	Sueldo líquido mensual

            	Ingreso líquido freelance (promedio)

            	Ingreso activo líquido total mensual

            	Sueldo líquido anual

            	Ingreso líquido freelance anual (promedio)

            	Ingreso activo líquido total anual

          


        

        

          

            	$5.500

            	$600

            	$5.500 + $600 = $6.100

            	$6.500*12 = $66.000

            	$600*12 = $7.200

            	$66.000 + $7.200 = $73.200

          


        

      




       




     En términos generales, los ingresos activos pueden incluir el sueldo líquido, el ingreso líquido por trabajos freelance o los ingresos obtenidos en emprendimientos.3 Los ingresos pasivos son aquellos que obtienes con poco o ningún esfuerzo activo. Por ejemplo, si tienes una propiedad que arriendas por $1.500 al mes, este es un ingreso pasivo. Si tienes acciones también podrías recibir dividendos. Por ejemplo, si tus acciones pagan $60 trimestralmente por cada 100 acciones, los ingresos pasivos anuales se calcularían multiplicando el pago trimestral por el número de trimestres en un año, dando un total de $240. 




       


      



        INGRESOS PASIVOS = RENTA NETA DE PROPIEDADES + 




        DIVIDENDO NETO DE INVERSIONES      (5) 


      




       




      Sin embargo, dentro de estos ingresos pasivos también puede haber costos invisibles. Muchas personas no los incluyen en sus presupuestos, pero no será un error que tú cometas. 




      Por ejemplo, al arrendar una propiedad debes pagar las contribuciones, costear arreglos y mantenciones. También es posible que tengas que pagar impuestos por los dividendos de tus inversiones, llamados impuestos de ganancia de capital. 




      Ambos casos pueden significar grandes desembolsos que impactarán tus ganancias, y por eso es clave que los contabilices en tu planificación financiera y las decisiones relacionadas. 




      Veamos un ejemplo. Consideraremos los ingresos pasivos netos de estos costos por la renta de una propiedad y por los dividendos de las inversiones. Para este ejemplo, supondremos que los costos de arriendo son de 30 por ciento. 




       


      

        

          

            	Arriendo mensual

            	$1.500

          


        

        

          

            	Costo de mantención (contribuciones y arreglos)

            	$450

          


          

            	Renta neta mensual

            	$1.050

          


          

            	Dividendos de inversiones trimestral

            	$60

          


          

            	Impuestos de ganancia de capital trimestral

            	$18

          


          

            	Dividendos netos de inversiones trimestral

            	$42

          


          

            	Renta neta anual

            	$12.600

          


          

            	Dividendos netos de inversiones anual

            	$504

          


          

            	Total de ingresos pasivos anual

            	$13.104

          


        

      




       




      Los ingresos extraordinarios son aquellos que no forman parte de tus ingresos regulares y suelen ser imprevistos. Un ejemplo sería recibir una herencia o ganar un premio en un concurso. Estos ingresos no forman parte de tu sueldo habitual ni de tus ingresos pasivos regulares. 




       


      
ESTRATEGIAS PARA AUMENTAR TUS INGRESOS 




       




      Una de las maneras de comenzar a entender el sistema financiero es aumentar tus ingresos. Ya vimos que al aumentarlos y continuar con tu nivel de gastos actual, puedes generar ahorros adicionales que luego podrán convertirse en inversiones e ingresos pasivos. 




       


      
Incrementar y optimizar ingresos activos 




       




      Primero consideremos cómo puedes incrementar tu sueldo, que es una forma fundamental de ingreso activo. 




       


      
Aumento de sueldo 




       




      Imagina que eres diseñador gráfico en una empresa. Tu sueldo bruto actual es de $4.000 al mes. Para incrementar tu sueldo podrías comenzar por desarrollar habilidades adicionales que estén en alta demanda, como aprender nuevas herramientas de diseño o especializarte en un área específica como el diseño UX/UI. Por ejemplo, podrías tomar un curso avanzado en diseño de User Experience (UX), que te permita ofrecer servicios de diseño más complejos y valiosos. 




       




      Haber adquirido nuevas habilidades será un gran argumento cuando quieras tener la discusión con tu jefatura. Podrás demostrarle que con tu nuevo conocimiento has contribuido a proyectos exitosos y aportado un valor significativo y que, por tanto, consideras justo negociar un aumento. 




      Suponiendo que a partir de esa negociación logras un incremento de $500 en tu sueldo mensual, tu nuevo sueldo bruto será $4.500 al mes; es decir, $6.000 adicionales a tu presupuesto anual. 




      Si en tu trabajo actual no hay posibilidades de crecimiento, quizás es momento de evaluar un cambio y comenzar a buscar oportunidades en otra empresa. Luego de invertir en tus habilidades, el valor que aportas es mayor, y en ese intercambio debería haber una sincronía. Por eso es clave estar en constante aprendizaje y analizando nuevas oportunidades. 




      Otra opción es invertir en nuevas habilidades que te preparen para roles distintos, ya sea dentro de tu empresa actual o en otras que te interesen y ofrezcan una trayectoria de crecimiento más clara. Profesiones como derecho, contabilidad o administración de empresas cuentan con escalones definidos que facilitan el avance profesional. Otras, en cambio, pueden no tener una estructura de crecimiento tan clara, pero ofrecen salarios elevados y la posibilidad de emprender, como ocurre con la programación, el marketing digital y diversas carreras técnicas. 




      Si tu puesto actual no tiene perspectivas de crecimiento y la remuneración no te satisface, es crucial investigar y comparar distintas opciones. No solo consideres el salario inicial de un nuevo puesto sino también su potencial de crecimiento dentro de la empresa y las oportunidades para independizarte en el futuro, ya sea como freelancer o creando tu propio negocio de servicios. 




      En cualquier caso, las claves para aumentar tu salario siempre estarán ligadas a las habilidades que desarrolles, tu formación, tu desempeño en el rol y las oportunidades de crecimiento dentro de tu industria. En otras palabras, el aprendizaje constante, la identificación de habilidades valiosas en tu sector, la observación de las dinámicas dentro de tu empresa y la comparación de opciones en el mercado son fundamentales para acceder a mejores remuneraciones y oportunidades laborales. 




      Sin embargo, puede que llegue un momento en el que sientas que la mejor opción sea invertir tu tiempo y habilidades en tu propio negocio. Si ese es tu caso, en las siguientes secciones exploraremos los conceptos clave para emprender y revisaremos una guía de contabilidad básica que te ayudará a comprender las métricas y el lenguaje financiero esenciales para gestionar un negocio exitoso. 




       


      
Incremento de ingresos a través de emprendimiento 




       




      Comenzar un emprendimiento es una gran opción para generar nuevos ingresos, pero puede que no sea para todos. Requiere grandes esfuerzos, sacrificio personal y tolerancia a la frustración. Por eso, una gran manera de empezar es por el lado. Es decir, mantener tu empleo tradicional hasta que el nuevo negocio sea lo suficientemente rentable como para ser tu fuente principal de ingresos. 




      Dependiendo del tipo de negocio que quieras crear necesitarás una inversión inicial de dinero y de tiempo. Esto puede implicar grandes riesgos, pero también podría conllevar una gran rentabilidad. 




      Hay tres tipos principales de emprendimientos que puedes considerar como posibles: los tradicionales, como abrir un restaurante, una tienda de ropa, o prestar servicios profesionales como reparación de equipos o una peluquería; comprar un negocio existente, como una cafetería o un e-commerce, y optimizar su operación para aumentar su rentabilidad; y los emprendimientos tecnológicos, como desarrollar una aplicación, crear una plataforma de suscripción o lanzar un software con potencial de crecimiento global. 




      Cada tipo de negocio tiene desafíos propios y barreras de entrada, y si bien no son limitantes, sí es algo que tienes que considerar cuando estés comenzando. 




       


      

        

          

            	Tipo de negocio

            	Barreras de entrada

          


        

        

          

            	Emprendimiento tradicional

            	          Inversión inicial: requiere capital para el alquiler de local, equipo, inventario, y otros gastos operativos.
Regulaciones y permisos: dependiendo del tipo de negocio, es necesario cumplir con normativas locales, licencias y permisos.
Competencia local: es probable que haya empresas similares, y deberás encontrar la forma de que la tuya destaque por sobre ellas y su experiencia.
Recursos humanos: encontrar o capacitar a personal calificado para entregar un servicio de calidad.                

          


          

            	Compra de negocio

            	          Capital para comprar el negocio: requiere una inversión significativa para adquirir un negocio en funcionamiento.
Evaluación del estado del negocio: es importante analizar el rendimiento pasado, las deudas y los activos del negocio para evitar sorpresas.
Gestión de transición: puede haber desafíos en la integración de un nuevo dueño, especialmente si se necesitan cambios operativos o de personal.                

          


          

            	Emprendimiento tecnológico

            	          Conocimiento tecnológico: se requiere experiencia en tecnología o contar con un equipo de desarrolladores capacitados.
Acceso a desarrolladores: encontrar talento técnico calificado puede ser difícil y costoso.
Desarrollo de producto: crear una solución tecnológica funcional y escalable puede llevar tiempo y recursos.
Competencia de grandes empresas: las grandes empresas pueden tener recursos para desarrollar productos similares, lo que hace más difícil entrar al mercado.
Capital para inversión inicial: los emprendimientos tecnológicos, especialmente los relacionados con software o aplicaciones, pueden requerir una inversión significativa para el desarrollo y la promoción del producto.                

          


        

      




       




      Un emprendimiento tradicional puede ser un restaurante, una tienda de barrio, una bencinera, una franquicia, un lavaseco o una máquina dispensadora de productos, entre muchos otros. En la siguiente tabla verás algunos tipos de negocio con su descripción general, las estrategias posibles y los desafíos que presentan. 




      Los emprendimientos de e-commerce son un poco distintos y requieren de conocimientos específicos que revisaremos en una sección posterior. 




       


      

        

          

            	Negocio

            	Descripción

            	Estrategias

            	Desafíos

          


        

        

          

            	Restaurante

            	Local que ofrece alimentos preparados para consumir en el lugar o para llevar.

            	Ofrecer un menú único y atractivo; trabajar en la experiencia del cliente; optimizar los costos de los ingredientes; implementar programas de fidelización; ofrecer opciones de delivery y promociones.

            	Altos costos operativos, mucha competencia, gestión del personal, cumplimiento de normas sanitarias y volatilidad en la demanda.

          


          

            	Tienda de barrio

            	Pequeño comercio que vende productos de primera necesidad.

            	Mantener buena relación con clientes frecuentes; optimizar la variedad de productos; gestionar inventario eficientemente; utilizar redes sociales para promociones locales, y ampliar los horarios de apertura.

            	Competencia con grandes cadenas y supermercados, márgenes de ganancia bajos, gestión de inventario y fidelización de clientes.

          


          

            	Bencinera o estación de servicio

            	Venta de combustibles y servicios adicionales, como tienda de conveniencia o lavado de autos.

            	Ofrecer promociones cruzadas, como descuentos en la tienda; crear programas de fidelización; mejorar la eficiencia del servicio y ofrecer productos adicionales, como lubricantes.

            	Variación en el precio de los combustibles, regulación gubernamental, competencia y cambio a vehículos eléctricos.

          


        

      


      

        

          

            	Negocio

            	Descripción

            	Estrategias

            	Desafíos

          


        

        

          

            	Franquicia

            	Negocio bajo una marca reconocida, con apoyo en el estándar y control del franquiciante.

            	Aprovechar el reconocimiento de la marca, cumplir con los estándares de calidad de la franquicia, seguir pautas de marketing establecidas y trabajar en la capacitación constante del personal.

            	Altos costos iniciales, dependencia del franquiciante, limitaciones de innovación y requisitos estrictos.

          


          

            	Lavaseco

            	Negocio de limpieza y cuidado de prendas especiales, usualmente por medio de limpieza en seco.

            	Ofrecer servicios adicionales como arreglos de ropa o planchado; crear convenios con hoteles o empresas; implementar promociones de fidelización, y optimizar la atención al cliente.

            	Alto costo de los equipos, competencia con lavanderías, manejo de productos químicos y volúmenes fluctuantes de demanda.

          


          

            	Máquina dispensadora

            	Máquina automática que vende productos de conveniencia como bebidas o snacks, en puntos estratégicos.

            	Instalarse en lugares de alto tráfico; ofrecer productos variados y de alta demanda; realizar mantenimiento frecuente; incorporar métodos de pago modernos y hacer seguimiento de tendencias de consumo.

            	Riesgo de vandalismo, costos de mantenimiento y reposición, y fluctuación de demanda según ubicación.

          


          

            	Papelería o librería

            	Venta de materiales escolares, de oficina y de artículos de papelería en general.

            	Ofrecer variedad y exclusividad en productos, realizar alianzas con instituciones educativas, utilizar redes sociales para promociones y mantener inventario adecuado para temporadas clave, como el inicio de clases.

            	Competencia con tiendas online, gestión de inventario estacional y márgenes de ganancia ajustados.

          


        

      


      

        

          

            	Negocio

            	Descripción

            	Estrategias

            	Desafíos

          


        

        

          

            	Taller mecánico y mantenimiento de vehículos

            	Servicio de reparación y mantenimiento de vehículos.

            	Especializarse en marcas o servicios específicos; implementar promociones de fidelización; optimizar el proceso de atención al cliente, y crear alianzas con aseguradoras o concesionarios.

            	Costos de equipos y herramientas, fluctuación en la demanda, competencia y dificultad de retención de clientes.

          


          

            	Salón de belleza

            	Servicios de cuidado personal como cortes de cabello, peinados, manicura y tratamientos de belleza.

            	Crear paquetes de servicios, mantener capacitación del personal, usar redes sociales para atraer clientes, ofrecer reservas en línea y realizar promociones de temporada.

            	Dependencia de la habilidad del personal, gran competencia, costos de productos y equipos y fluctuación de la demanda.

          


          

            	Tienda de ropa

            	Comercio de venta de prendas de vestir y accesorios de moda.

            	Ofrecer variedad en diseños, mantenerse al día con tendencias de moda, crear una experiencia atractiva en tienda, implementar e-commerce y redes sociales, y realizar promociones de liquidación en temporadas clave.

            	Competencia con grandes marcas y tiendas online, gestión de inventario y volatilidad en la moda.

          


          

            	Minimarket autoservicio

            	Venta de productos alimenticios y artículos de conveniencia en espacios pequeños, generalmente en zonas residenciales.

            	Ofrecer una selección de productos relevantes para el área; mantener buena atención al cliente; implementar promociones de fidelización y mantener inventario optimizado.

            	Margen reducido de ganancia, competencia con supermercados y gestión de productos perecederos.

          


          

            	Panadería

            	Negocio que produce y vende pan, pasteles y otros productos del rubro.

            	Ofrecer productos frescos y únicos, incorporar servicios de café, crear alianzas con cafeterías o restaurantes, y utilizar marketing en redes sociales para promociones diarias.

            	Gestión de inventario perecedero, variación en demanda diaria, altos costos de energía y materias primas.

          


        

      




       




      Cada tipo de negocio enfrenta sus propios desafíos, pero muchos pueden mejorar con estrategias que se adapten a su contexto específico y demandas del mercado. También pueden empezar en formas más ágiles, con tiendas por WhatsApp o e-commerce, sin necesidad de una inversión inicial tan elevada. 




      Para uno de tipo pequeño es importante contar con herramientas digitales para el agendamiento, pagos y contabilidad, por lo que es importante familiarizarte con estos productos, sus capacidades y precios. Otra cosa importante al comenzar es discutir el concepto de gestión de riesgos. 




      Al inicio un negocio puede requerir una gran inversión, pero también es posible comenzar con algo pequeño y expandirse a medida que los ingresos de este aumenten y sientas que tu capacidad de manejarlo está solidificándose. Definir la manera en que podrías crecer en el tiempo, planeando cómo y cuándo hacerlo y qué necesitarías lograr para conseguirlo, es clave. 




      Para gestionar los riesgos, una estrategia efectiva es validar con negocios de menor escala. Esto te permite probar tu idea en un entorno controlado y con una inversión inicial menos arriesgada, tal como lo hacen las marcas de ropa lanzando colecciones limitadas, o los restaurantes abriendo food trucks antes de instalarse con un local. Luego de haber probado tu idea de negocio puedes hacer ajustes según la reacción del mercado e incorporar aprendizajes. 




      En algunos casos también es importante realizar entrevistas con clientes potenciales para entender sus necesidades y preferencias, y así decidir qué es lo que pueden hacer tú y tu negocio para responder a ellas. Esta idea de identificar y abordar necesidades no cubiertas en el mercado es una oportunidad de diferenciarte de tus competidores y demostrar que tu negocio o producto tiene un valor que lo hace único. 




      Minimizar riesgos mediante una escala limitada no solo reduce los costos operativos y la inversión inicial, sino que también te da la flexibilidad de adaptar tu producto o servicio según lo que aprendas del mercado. Al hacerlo estarás más preparado para expandirte de manera estratégica y aumentar tus probabilidades de éxito a largo plazo. Una estrategia clave para gestionar riesgos es asegurarte de que tu negocio ofrezca algo único en comparación con la competencia. Al comenzar, puedes enfocarte en aspectos específicos del viaje del cliente que marquen la diferencia. Por ejemplo, podrías destacar por tener un sistema de agendamiento excepcionalmente fácil de usar, estar muy presente en redes sociales para que te encuentren rápido, o tener un servicio de atención al cliente a través de WhatsApp que responda de manera ágil y eficiente. Además, ofrecer múltiples opciones de pago o contar con una ubicación estratégica —como estar cerca de zonas de alto tráfico— puede ser una ventaja competitiva significativa. Otros aspectos que pueden marcar la diferencia incluyen ofrecer estacionamiento o crear programas de fidelización para reconocer a tus clientes, recurrentes. Todo esto te permite atraer y retener clientes al brindarles soluciones prácticas que mejoran su experiencia con tu negocio. 




      En cuanto a la segunda estrategia, que consiste en comprar un negocio, también es posible aplicar el principio de minimización de riesgos. Al adquirir un negocio en funcionamiento reduces la incertidumbre pues es probable que ya esté generando ingresos operativos y utilidades. Esto te permite concentrarte en optimizarlo y hacerlo crecer según tu visión, en lugar de empezar desde cero. Sin embargo, la desventaja es que esta opción requiere una inversión inicial considerablemente más alta. 




      Esta es una práctica muy común en el ámbito de las grandes empresas y se conoce como Private Equity. A través de ella, las firmas se dedican a comprar negocios y generalmente utilizando una combinación de fondos propios y préstamos, financian una parte significativa de la compra con deuda. Como los préstamos son sumas de dinero que se toman prestadas de entidades financieras —y deben devolverse con intereses— con esta práctica las empresas pagan solo una fracción del valor de la compra con su propio dinero y utilizan el préstamo como una herramienta para cubrir el resto. Luego mejoran las operaciones del negocio adquirido, y cuando el valor de la empresa ha aumentado lo venden para obtener una ganancia, superando la inversión inicial. 




      El mismo principio se puede aplicar en personas comunes con liquidez financiera suficiente para comprar un negocio. A diferencia de un fondo de private equity, acceder a deuda para la compra de un negocio puede ser más complejo para un individuo. Aun así, es un modelo operativo valioso y que vale la pena conocer. 




      Es importante considerar empresas con mucho potencial y margen de mejora. Por ejemplo, negocios como clínicas dentales, talleres mecánicos, restaurantes tradicionales, gimnasios, minimarkets o servicios para el hogar suelen tener una base de clientes estable, pero pueden beneficiarse de la digitalización en agendamiento, pagos, marketing o gestión interna. La inteligencia artificial (IA) proporciona una oportunidad única para hacer más eficientes estos negocios a través de la reducción del trabajo manual, automatizando procesos y ofreciendo flujos de atención al cliente. Apostar por empresas con buenos fundamentos, pero con áreas de optimización claras, puede hacer que una compra de este tipo sea más rentable a largo plazo. 




       


      

        

          

            	Paso

            	Descripción

            	Ejemplo de mejora

          


        

        

          

            	1. Evaluar el negocio

            	Realizar una auditoría financiera, operativa y del mercado, para comprender su situación actual y su potencial de crecimiento.

            	Revisar estados financieros y márgenes de ganancia, evaluar la base de clientes y analizar la ubicación.

          


          

            	2. Identificar ineficiencias

            	Detectar áreas con procesos costosos o ineficientes, como gastos operativos altos o inventarios mal gestionados.

            	Reducir costos de proveedores, mejorar logística y optimizar horarios de apertura según demanda.

          


          

            	3. Mejorar la experiencia del cliente

            	Focalizarse en mejorar la atención y satisfacción del cliente, mediante mejoras en el servicio o la oferta.

            	Implementar sistemas de fidelización, encuestas de satisfacción y personal capacitado.

          


          

            	4. Implementar tecnología

            	Adoptar herramientas digitales para gestionar inventarios, contabilidad y operaciones para reducir costos y aumentar eficiencia.

            	Introducir un software de contabilidad, sistemas de inventario en tiempo real y opciones de pago electrónico.

          


          

            	5. Ampliar la oferta

            	Explorar nuevos productos o servicios complementarios que respondan a la demanda de los clientes.

            	Un restaurante podría ofrecer servicio de *catering*, o una tienda podría incluir productos de mayor demanda local.

          


          

            	6. Marketing general y digital

            	Crear una estrategia de marketing enfocada en atraer nuevos clientes y fortalecer la lealtad de los actuales.

            	Utilizar redes sociales, anuncios digitales y promociones locales para aumentar la visibilidad y atraer clientes específicos.

          


          

            	7. Monitorear y ajustar

            	Realizar un seguimiento continuo de las métricas clave y realizar ajustes según sea necesario, para mantener un crecimiento sostenible.

            	Revisar los indicadores de desempeño (KPI, por las siglas en inglés de Key Performance Indicator) mensuales, como ingresos, costos y satisfacción del cliente, y ajustar estrategias en función de los resultados.

          


        

      




       




      Por último, está el emprendimiento tecnológico. Las ventajas de este modelo son la minimización de la inversión inicial y la posibilidad de escalar un negocio con costos unitarios muy bajos. 




      Es una percepción común creer que, para lanzar un emprendimiento tecnológico es necesario ser programador o experto en tecnología. La verdad es que hoy, con la inteligencia artificial y las herramientas sin código, se pueden crear un sinfín de soluciones sin saber programar. 




      El consejo entonces es buscar un problema que esté desatendido, algo que realmente cause dificultades o frustraciones en el día a día de las personas. Puede ser una necesidad no cubierta o un proceso que resulte ineficiente. Luego, hay que definir el problema con claridad y desarrollar un MVP (producto mínimo viable). Esto significa crear una versión básica del producto, que resuelva la dificultad con el menor desarrollo posible, para salir a validar su utilidad en el mercado. 




      Herramientas como WhatsApp, agendar a través de Calendly y pagos por Mercado Pago pueden ser muy efectivas para explorar una solución que se consolide primero de manera semimanual. 




      Un marco muy interesante para comenzar a desarrollar una idea es el Design Tinking, que permite ordenar el proceso de lanzar un emprendimiento tecnológico o startup. Es una metodología muy rica y útil, y se puede aplicar a casi cualquier negocio. 




      Aquí te dejamos a modo muy resumido el proceso de diseño que propone la metodología del Design Tinking: 




       


      

        	
Empatizar: comprender a fondo a los usuarios y sus necesidades, mediante observación y entrevistas.


        	
Definir: identificar el problema específico a resolver, basándose en los hallazgos de la fase de empatía.


        	
Idear: generar una variedad de ideas y soluciones creativas sin limitaciones.


        	
Prototipar: crear versiones simples o modelos de las mejores ideas, para visualizarlas y mejorarlas.


        	
Evaluar: probar los prototipos con usuarios reales, obtener retroalimentación y hacer ajustes según esas respuestas.


      




       




      Un punto clave de esta metodología es que el proceso comienza definiendo el problema antes de desarrollar la solución. Los emprendimientos exitosos suelen destacar porque identifican con claridad una falla en el mercado o una necesidad insatisfecha y construyen su propuesta de valor en torno a este dolor. 




      Después de encontrar esta oportunidad, el siguiente paso es la validación, que permite gestionar riesgos y ajustar el producto antes de una inversión mayor. La clave aquí es evaluar constantemente y fallar rápido, ya que la agilidad con la que un producto llega al mercado puede hacer la diferencia entre el éxito y el fracaso. 




      En el caso de startups tecnológicas, el financiamiento suele comenzar con recursos propios y apoyo de inversionistas ángeles, quienes apuestan por proyectos en etapa temprana luego de validar un MVP (producto mínimo viable) y demostrar potencial de crecimiento. Si la empresa logra tracción y crecimiento acelerado, puede acceder a fondos de venture capital (capital de riesgo), donde firmas especializadas invierten para escalar el negocio en mercados más grandes. 




      También existen venture studios (o estudios de riesgo) y programas de incubación, que pueden apoyar la idea. La incubadora más famosa del mundo, Y Combinator, da los siguientes consejos4 para comenzar un emprendimiento tecnológico: 




       


      

        	Lánzalo ahora.


        	Construye algo que la gente quiera.


        	Haz cosas que no escalen.5



        	Encuentra la solución 90/10


        	Encuentra de diez a cien clientes que amen tu producto.


        	Toda startup está mal en algún momento.


        	Habla con usuarios.


        	«No es tu dinero.»


        	El crecimiento es el resultado de un gran producto, no el precursor.


        	No escales tu equipo/producto hasta que hayas construido algo que la gente quiera.


        	Valoración no es igual a éxito, ni siquiera a probabilidad de éxito.


        	Si puedes, evita negociaciones largas con grandes clientes.


        	Evita consultas de desarrollo corporativo de grandes empresas. Solo te harán perder tiempo.


        	Evita conferencias, a menos que sean la mejor manera de conseguir clientes.


        	Antes del ajuste de producto-mercado haz cosas que no escalen: mantente pequeño y ágil.


        	Las startups solo pueden resolver bien un problema a la vez.


        	Las relaciones entre fundadores importan más de lo que crees.


        	A veces necesitas despedir a tus clientes, porque pueden estar matándote.


        	Ignora a tus competidores: es más probable que mueras por suicidio que por asesinato.


        	La mayoría de las empresas no mueren porque se quedan sin dinero.


        	¡Sé amable! O al menos no seas un idiota.


        	Duerme y haz ejercicio. Cuida de ti mismo.


      




       




      En esta sección exploramos distintos modelos de emprendimiento y destacamos algunas de las mejores prácticas. Dado que el tema es amplio y puede incluir términos poco familiares para quienes no tienen formación en negocios, incorporamos un glosario con definiciones clave para facilitar la comprensión. 




       


      

        

          

            	Categoría

            	Concepto

            	Descripción

          


        

        

          

            	Emprendimiento

            	Idea de negocio

            	Concepción de una propuesta de valor que resuelva un problema o satisfaga una necesidad del mercado.

          


          

            	Plan de negocio

            	Documento que detalla la estrategia, el mercado objetivo, la competencia y el modelo financiero del negocio.

          


          

            	Validación de mercado

            	Proceso de prueba para confirmar la demanda real de un producto o servicio antes de lanzar la empresa.

          


          

            	Escalabilidad

            	Capacidad de un negocio para crecer y aumentar ingresos sin un incremento proporcional en costos.

          


          

            	Margen

            	Diferencia entre los ingresos y los costos directos de un producto o servicio; puede ser bruto, operativo o neto.

          


          

            	Compra de Negocio

            	Due diligence

            	Auditoría para evaluar el estado financiero, operativo y legal de un negocio antes de su compra.

          


          

            	Apalancamiento

            	Uso de financiamiento externo para adquirir un negocio y aumentar el rendimiento de la inversión.

          


          

            	Private equity

            	Inversión de fondos especializados en empresas privadas con foco en maximizar el valor para una venta futura o salida a bolsa.

          


          

            	Turnaround

            	Estrategia para mejorar un negocio que enfrenta dificultades, identificando y corrigiendo las causas de sus problemas.

          


          

            	Emprendimiento tecnológico

            	MVP (Producto Mínimo Viable, Minimum Viable Product, en inglés)

            	Versión básica de un producto con las características esenciales para obtener retroalimentación inicial de los usuarios.

          


          

            	Iteración

            	Proceso de mejora continua de un producto o servicio mediante ajustes frecuentes, basados en el feedback del usuario.

          


          

            	Escalado ágil

            	Estrategia de crecimiento rápido y flexible en startups tecnológicas, que permite adaptarse rápidamente al mercado.

          


          

            	Propiedad intelectual

            	Protección legal de tecnologías, algoritmos e innovaciones mediante patentes, marcas registradas o derechos de autor.

          


          

            	Financiamiento

            	Inversión en startups con alto potencial de crecimiento. Estos inversores suelen tomar un rol activo en la gestión del negocio.

          


          

            	Financiamiento

            	          Venture Capital        

            	Inversión en startups con alto potencial de crecimiento. Estos inversores suelen tomar un rol activo en la gestión del negocio.

          


          

            	          Bootstrapping        

            	Financiamiento de una startup con recursos propios del emprendedor o el equipo fundador, sin recurrir a capital externo o deuda inicial.

          


          

            	          Crowdfunding        

            	Financiación colectiva en la que muchas personas aportan pequeñas cantidades de dinero, usualmente a través de plataformas en línea, para financiar un proyecto.

          


          

            	          Burn rate        

            	Velocidad a la que una startup consume su capital disponible antes de generar ingresos sostenibles o alcanzar el punto de equilibrio, que es cuando los ingresos cubren todos los costos operativos sin generar pérdidas.

          


          

            	          Runway        

            	Tiempo que una startup puede operar con el capital actual antes de quedarse sin fondos.

          


        

      




       




      Dominar estos conceptos no solo facilita la toma de decisiones en emprendimientos y negocios, sino que también ayuda a detectar oportunidades de crecimiento y optimización. Tanto si estás iniciando un proyecto, evaluando la compra de un negocio o explorando modelos de financiamiento, comprender estos términos te dará una base más sólida para avanzar con confianza. 




      Con este conocimiento en mente, pasemos a estrategias concretas para mejorar los ingresos y gestionar las finanzas de manera más eficiente, ya sea como emprendedor o trabajador independiente. 




       


      
Incremento de ingresos freelance 




       




      Si trabajas como freelancer o por cuenta propia puedes aplicar diferentes estrategias para aumentar tus ingresos. 




      Supongamos que eres un escritor freelance que cobra $50 por artículo. Para aumentar tus ingresos podrías enfocarte en un nicho especializado, como la redacción de contenido técnico para el sector tecnológico. Al convertirte en un experto reconocido en este nicho podrías justificar tarifas más altas y aumentar a $75. Así, aunque mantengas una carga de trabajo similar, tus ingresos por artículo aumentarán proporcionalmente. 




      Otra idea es ofrecer paquetes de servicios. En lugar de cobrar por cada artículo de manera individual, podrías ofrecer un paquete mensual que incluya un número determinado de artículos, revisiones y consultorías. De esa forma podrías asegurar un flujo de ingresos constante, fortalecer la relación con tu cliente y justificar tarifas más altas, porque tu trabajo es una oferta integral de servicios. 




      Si tu trabajo principal es como empleado dependiente —es decir, con un contrato y empleador fijo— podrías considerar buscar trabajos freelance. Podría ser un proyecto o podrías ofrecer un servicio, tomar turnos extra o realizar trabajos de ventas con comisiones. Esta es una estrategia efectiva si necesitas cubrir gastos inesperados o quieres ahorrar más y tienes flexibilidad para compatibilizarlo con tu trabajo. 




      Si no estás familiarizado con la modalidad freelance lo primero que debes hacer es identificar todas las habilidades, conocimientos y características que te hacen especial frente a otros. Podría ser que eso te abra puertas a roles en ventas por comisión, en turnos en retail o ventas al detalle o en transporte a través de aplicaciones, entre otros. Las posibilidades son muchas, pero necesitarás tomarte el tiempo de reflexionar cuáles son las correctas para ti. 




      Una vez que lo decidas debes evaluar si existen ofertas publicadas o si es un servicio que deberás hacer crecer. Dependiendo de eso, tendrás que tomar un rol activo en las aplicaciones indicadas o hacer promoción de ti y de tu negocio, ya sea en redes laborales o postulando a proyectos a través de plataformas. 




      Para crecer en roles freelance, es posible generar mayor visibilidad sobre tus servicios en plataformas como LinkedIn, que se focaliza en generación de redes profesionales, o en redes sociales tradicionales, como TikTok o Instagram. 




      Para crecer en estas redes es necesario conectar con posibles clientes de tus servicios freelance y, a través de diferentes formas de contenido, mostrar por qué tu trabajo es valioso. Una idea es crear publicaciones que le entreguen valor a tus posibles clientes, ya sea explicando conceptos o contando historias. Lo importante es usarlos para mostrar tus capacidades y ojalá algunos resultados que te permitan posicionarte como un experto en tu área. Otra posibilidad para crecer como freelancer es construir una página web, un portafolio y un perfil en plataformas para este tipo de trabajo. Cuando lo hagas, preocúpate de que al ver tu perfil a tu cliente le quede muy claro quién eres, qué tipo de trabajo ofreces, por qué medios pueden contactarte o si tienes un local o tienda física donde poder ubicarte, qué precios manejas y, obviamente, pequeñas demostraciones de tus productos. 




      En todo momento es importante tener en cuenta que tus acciones comunican, y que si quieres crecer debes preocuparte siempre de crear y mantener tu reputación. Asegúrate de que con cada trabajo tu nombre quede en lo más alto. Pide que te recomienden y que escriban referencias sobre tu calidad como profesional. Capitalizando eso podrás tener contenido para mejorar tu perfil y crear una confianza que atraerá a nuevos clientes. 




      En pedir no hay engaño y, si recién estás empezando, puedes ofrecerles tus servicios a familiares y amigos. Ellos serán tus primeros clientes y te podrán dar una retroalimentación honesta sobre las oportunidades de mejora. Con esos primeros casos de éxito podrás crear un efecto de red que podría abrir puertas a nuevos negocios. 




       


      
Incremento de ingresos a través de emprendimientos e-commerce 




       




      Una estrategia interesante y relativamente nueva para generar flujos de dinero es montar un comercio electrónico para vender productos por internet. En los últimos años, el e-commerce ha revolucionado la manera en que las empresas se relacionan con sus consumidores y ha creado espacios para que haya más participantes en la cadena de valor. 




      Hasta hace no mucho, arrendar un local comercial era requisito para tener un negocio, pero las plataformas de e-commerce han reducido esa necesidad. Eso ha hecho disminuir de forma importante las barreras de entrada y ha permitido que más personas puedan emprender. 




      Si esta es una posibilidad que te interesa, hay algunas consideraciones que debes tener en cuenta: 




       


      

        	Seleccionar un producto.


        	Seleccionar un modelo de negocio e-commerce.


        	Seleccionar una plataforma de e-commerce.


        	Validar que exista demanda por tu producto.


        	Constituir tu empresa.


        	Contratar un proveedor.


        	Establecer tus necesidades logísticas y crear un plan para satisfacerlas.


        	Crear una estrategia de marketing.


        	Realizar la inversión inicial.


        	Lanzar tu e-commerce.


        	Ejecutar la estrategia de marketing.


        	Iterar el proceso, buscar puntos de mejora y eficiencia de costo.


      




       




      En general, es mejor escoger productos que sean de nicho y hacer una investigación sobre oferta o competidores y demanda o potenciales clientes. Muchos e-commerce exitosos seleccionan vender un solo producto y enfocarse en crear la mejor estrategia de ventas hasta dominarla, y luego pueden comenzar a diversificar, si lo quieren. 




       


      
¿Cómo podrías elegir cuál es tu producto? 




       


      

        	
Investiga la competencia: identifica a tus competidores directos e indirectos, sus productos, precios, mensajes y estrategias de marketing.


        	
Encuentra un nicho rentable: los nichos bien definidos, aunque son más pequeños, suelen ser menos competitivos y permiten crear propuestas de valor más específicas. Podrás definir con más precisión cómo a través de tu producto puedes crear soluciones que sean atractivas para ellos.


        	
Identifica tu público objetivo: determina las características demográficas, intereses y problemas que tiene tu cliente ideal. Así, cuando llegues a él con tu producto podrás  hacerle sentir que le estás ofreciendo justo lo que necesita. Esto es clave. Mientras más conozcas a tus clientes, mejor podrás identificar sus necesidades, adelantarte a los cambios en las tendencias, fidelizarlos y que tu negocio evolucione con ellos.


      




       




      Dado que las barreras para emprender han disminuido, puedes enfocarte en desarrollar y perfeccionar aquello que te distingue de la competencia. Esto te permitirá comunicarte con mayor claridad y estrategia al presentar tu innovación a potenciales clientes, demostrar cómo cubres un vacío en el mercado y aplicar creatividad en cada interacción. 




      En un mundo saturado de mensajes, saber aprovechar los silencios puede ser una ventaja poderosa. 




      Independientemente del sector en el que te desenvuelvas, esta diferenciación responde a la pregunta clave de por qué los clientes deberían elegir tu producto sobre otros similares. A esto se le conoce como Propuesta de Valor Única (PVU) y es fundamental para posicionar tu oferta en el mercado. 




       


      
¿Cómo puedes definir cuál es tu Propuesta de Valor Única? 




       


      

        	Define con claridad los beneficios de tu producto o servicio.


        	Enfócate en cómo tu producto soluciona un problema o mejora la vida de tus clientes.


        	Usa los puntos anteriores para comunicar tu Propuesta de Valor Única de manera creativa, innovadora y clara en diferentes canales. Menos es más, pero el «menos» debe ser coherente, consistente y eficiente. No hagas que las palabras sobren.


      




       


      
¿Cómo será la cadena de valor? 




       




      El siguiente nivel es construir tu modelo de negocio. Para eso, deberás considerar cómo obtendrás los productos y las diferentes formas en que los puedes comercializar. En principio, podría verse de tres formas: 




       


      

        	Inventario propio: esto implica que gestionarás tu propio stock o existencias, lo que te dará control total sobre los productos, pero requerirá de una inversión inicial y espacio de almacenaje.


        	Dropshipping: bajo este modelo no manejarás inventario ni logística, por lo que el riesgo que asumirás es mucho menor. Tampoco deberás hacer una inversión inicial. Tu rol será más bien de intermediario, pero eso implica que la relación con tus clientes será mucho más limitada.


        	Modelo de suscripción: se basa en la construcción de una relación con tus clientes a través de la venta periódica de productos o servicios. Sí implica una inversión inicial mayor y, dependiendo de tu producto, espacio de almacenaje. Pero también te permitirá tener ingresos recurrentes y una predictibilidad sobre los cambios en tu negocio, que te ayudarán a planificar tu inventario y las estrategias de crecimiento.


      




       


      
¿De qué deberías preocuparte en términos de logística? 




       




      Va a depender mucho de tu negocio y de las respuestas que hayas obtenido en los pasos anteriores. Sin embargo, hay algunos básicos que son universales: 




       


      

        	Elige un buen proveedor de envíos: asegúrate de que los tiempos de entrega sean competitivos, cumplan con sus compromisos y que las tarifas sean razonables.


        	Ten control del stock: implementa un sistema de gestión de inventarios que te permita saber cuándo necesitas reponer productos.


        	Ofrece envío gratuito o a precios competitivos: muchas veces, los altos costos de envío son la razón principal por la que los clientes abandonan el carrito de compras.


      




       




      En el juego del e-commerce también es importante considerar la estrategia de marketing digital. Luego de haber tenido la validación de tus clientes iniciales podrías empezar a considerar la publicidad online. 




      En el resto de esta sección exploraremos los distintos modelos de negocio que pueden utilizarse en el e-commerce, las relaciones con proveedores, el papel clave del marketing digital y la importancia de ofrecer una experiencia de compra fluida y segura para los clientes. 




       


      
¿Cómo se gestiona? 




       




      Existen varios enfoques para gestionar un negocio de e-commerce, dependiendo de cómo se manejan los productos, los proveedores y la cadena de suministro. A continuación te explicaremos los tres más comunes: 




       


      
1. Relación con proveedores mayoristas 




       




      En este modelo tu empresa compra productos en grandes cantidades a mayoristas, obteniendo así descuentos por volumen. Luego,  almacenas y gestionas el inventario para vender los productos a los consumidores a través de tu tienda online. 




       


      ¿Cuáles son las ventajas? 




       


      

        	Tienes control sobre el inventario y sobre los márgenes entre costos y ganancias.


        	Puedes personalizar el empaque y enfocar tu creatividad en la experiencia del cliente.


      




       


      ¿Cuáles son las desventajas? 




       


      

        	Deberás asumir una inversión inicial para crear el inventario.


        	Deberás asumir los costos asociados con almacenamiento, transporte y reparto.


      




       


      
2. Venta directa desde fábricas 




       




      Las relaciones directas con fábricas te permiten comprar productos a precios de costo y, en algunos casos, personalizar los productos de acuerdo con las necesidades de tu negocio y el de tus clientes. 




      En este caso no solo podrás crear una relación con tus proveedores y crear un espacio en que ambas partes ganen sino que también podrás ser más ágil en responder a los cambios en el entorno. 




       


      ¿Cuáles son las ventajas? 




       


      

        	Tendrás mayor control sobre el producto y la calidad.


        	Al eliminar intermediarios, aumentarás los márgenes de ganancia.


      




       


      ¿Cuáles son las desventajas? 




       


      

        	Más control también implica más gestiones y carga de trabajo.


        	Si la fábrica está en el extranjero deberás lidiar con logísticas internacionales y trámites de aduana.


      




       


      
3. Dropshipping 




       




      El dropshipping es un modelo en el que el vendedor no mantiene inventario porque los productos son enviados directamente al cliente final por el proveedor o el fabricante. Esto minimiza la inversión inicial y los riesgos asociados al almacenamiento. 




       


      
Ventajas: 




       


      

        	El costo inicial es muy bajo, porque no necesitas invertir en inventario.


        	No requerirás almacenamiento ni encargarte de la de logística.


      




       


      
Desventajas: 




       


      

        	Dependerás de terceros y disminuirá el margen de ganancia.


        	Menor control sobre los tiempos de envío y la experiencia del cliente.


      




       


      
El rol del marketing digital en el e-commerce 




       




      Un e-commerce exitoso depende, en gran parte, de una estrategia de marketing digital eficaz. Al no tener una tienda física donde los clientes puedan interactuar con los productos, la visibilidad online y la capacidad para atraer tráfico a la tienda virtual son cruciales. 




      Para aprovechar las oportunidades al máximo, el punto de partida es describir los canales. Dependiendo de tu negocio, habrá algunos que sean más efectivos, pero en general se complementan unos a otros. 




       


      
SEO (Optimización para Motores de Búsqueda) 




       




      El SEO es una estrategia fundamental para mejorar la visibilidad de tu tienda en Google y otros motores de búsqueda, lo que aumentará el tráfico orgánico hacia tu sitio web. Para aplicar un SEO efectivo, es importante: 




       


      

        	
Optimizar las descripciones de los productos: utiliza palabras clave relevantes en los títulos y descripciones de cada producto. Asegúrate de incluir términos que los usuarios realmente buscan.


        	
Usar palabras clave adecuadas: investiga qué términos usa tu audiencia objetivo cuando busca productos similares a los tuyos. Herramientas como Semrush o Ahrefs pueden ayudarte a encontrar las mejores palabras clave.


        	
Generar contenido relevante: crear blogs, guías de compra o reseñas sobre tus productos no solo mejora el SEO, sino que también aporta valor a los clientes y aumenta las probabilidades de conversión (que compren tu producto)


        	
Mejorar la experiencia de usuario (UX): un sitio web rápido, responsive (adaptado a dispositivos móviles) y con una navegación sencilla, ayudará a mejorar tu posicionamiento en los motores de búsqueda.


      




       




      La optimización SEO es un proceso que toma tiempo y aprendizaje, pero una vez que aprendas a manejarlo se te hará mucho más fácil. Para partir, las mismas plataformas ofrecen certificaciones que pueden guiarte en el paso a paso para implementar estas técnicas y optimizar tu tienda online. 




       


      
Publicidad pagada (SEM y Social Ads) 




       




      Las campañas de publicidad pagada te permiten llegar a tu público ideal de forma inmediata. Existen dos estrategias clave: 




       


      

        	
Google Ads (SEM - Search Engine Marketing): este es un servicio prestado por Google que te permite aparecer en los primeros resultados de búsqueda cuando los usuarios buscan productos relacionados con los tuyos. Puedes segmentar por palabras clave, ubicación, idioma y otros factores, para maximizar la conversión.


        	
Anuncios en redes sociales (Social Ads): plataformas como Facebook, Instagram y TikTok Ads permiten segmentar tu audiencia según edad, intereses, ubicación, historial de compras y más. Al dirigir tus anuncios a un público altamente segmentado, la probabilidad de que llegues a un cliente que esté interesado en tu producto aumenta significativamente.


      




       




      Para obtener los mejores resultados, puedes hacer pruebas A/B. Esto significa probar dos versiones de un anuncio con pequeñas variaciones (texto, imagen, audiencia, etc.). La plataforma las mostrará a diferentes usuarios y analizará cuál tiene mejor rendimiento en clics y conversiones. Usando estos datos podrás ajustar tu estrategia para maximizar tus resultados y continuamente crear publicidad que sea atractiva para tu audiencia ideal. 




       


      
Email Marketing 




       




      El email marketing sigue siendo una estrategia poderosa para fidelizar clientes y recuperar a aquellos que han mostrado interés en tu tienda. Sin embargo, es importante ser cuidadoso y respetuoso al decidir enviarlo porque lo que menos queremos es convertirnos en el spam de alguien. Obviamente, eso no quita que podamos ser estratégicos, y algunas prácticas recomendadas incluyen: 




       


      

        	
Automatización de correos: configura correos automáticos para dar la bienvenida a nuevos suscriptores, recuperar carritos abandonados o recordar a los clientes sobre productos que les interesaron.


        	
Segmentación de audiencia: personaliza tus correos según el comportamiento del usuario (compras previas, visitas a ciertos productos, etc.) para aumentar la tasa de apertura y conversión.


        	
Promociones y ofertas exclusivas: incentiva la compra con descuentos exclusivos para suscriptores, acceso anticipado a nuevos productos o promociones especiales.


        	
Creatividad en los asuntos: el asunto del correo es lo primero que verá tu cliente, y de él depende que abra o ignore tu mensaje. Piensa en frases atractivas, personalizadas a tu usuario o que creen un sentido de curiosidad y urgencia. Evita palabras que puedan hacer que tu correo termine en la bandeja de spam, como «GRATIS» u «OFERTA IMPERDIBLE».


        	
Cuidado en el diseño y redacción del mensaje: un correo bien diseñado y bien escrito mejora la experiencia del usuario y refuerza la imagen de tu marca. Usa un diseño limpio, con imágenes de calidad y mensajes claros que se entiendan de un vistazo. Asegúrate de que el  texto esté bien redactado, sin errores ortográficos, y que el tono sea cercano y profesional. Además, optimiza el contenido para móviles y destaca llamados a la acción visibles, para facilitar la conversión.


      




       




      Herramientas como Mailchimp, Klaviyo o Brevo pueden facilitar la gestión y automatización de tus campañas de email marketing. Hay muchas opciones y todas tienen características similares, así que puedes decidir en base a precio o elegir una que te permita ser más creativo sin usar demasiado tiempo. 




       


      
Influencers y redes sociales 




       




      Hoy en día las plataformas funcionan como un espacio para descubrir productos, pero también para buscar recomendaciones. Estar presente en ellas es esencial, pero solo existir no basta. Para aprovecharlas, hay algunas técnicas esenciales que te ayudarán a ganar tracción. 




       


      

        	
Colabora con influencers: al elegir un influencer, no solo importa la cantidad de seguidores, sino la conexión real con su audiencia. Fíjate en su nivel de engagement, el tipo de contenido que crea y en qué plataforma destaca. Su tono y valores deben alinearse con tu marca para que la recomendación se sienta auténtica. Revisa su historial de colaboraciones y, si es posible, solicita métricas para medir su impacto. A veces, un microinfluencer con una comunidad nicho puede generar más conversiones que uno masivo, a un menor costo.


        	
Construye una comunidad: no se trata solo de vender, sino de generar contenido que enganche y aporte valor. Comparte tutoriales, testimonios, encuestas, desafíos virales o contenido detrás de cámaras. Anima a tus seguidores a interactuar con preguntas y dinámicas que refuercen su vínculo con tu marca.


        	
Optimiza tu perfil para búsquedas: usa palabras clave en tu biografía, hashtags estratégicos y descripciones detalladas en cada publicación para mejorar tu alcance y visibilidad. Adelántate a las preguntas de tus clientes y asegúrate de que tu perfil refleje claramente qué ofreces, e incluye un enlace directo a tu tienda o productos destacados. Aunque es algo básico, muchas marcas fallan en esto, y si es un emprendimiento que está recién comenzando, es la diferencia clave entre ganar o perder un cliente.


        	
Aprovecha las tendencias y sé creativo: mantente atento a los audios y formatos populares en cada plataforma. Las redes sociales son como una ola, y si te subes a tiempo te puede traer grandes flujos de nuevas audiencias. Adaptar tu contenido según las tendencias es una gran oportunidad para posicionar tu producto. Obviamente, esto depende de tu producto, tus clientes y el estilo de tu marca, pero si eres creativo seguro podrás encontrar una forma que se sienta natural.


        	
Invierte en anuncios en redes: en el párrafo anterior ya mencionamos que la publicidad en redes sociales puede ser altamente efectiva. Sin embargo, que estés pagando más dinero no significa que tengas mejor publicidad. Ten en cuenta que mientras más interesante sea el contenido que uses para la publicidad, más efectiva será la difusión y el presupuesto que le destines tendrá mejor retorno.


        	
Mide y ajusta tu estrategia: las redes sociales tienen herramientas de análisis avanzadas que te permitirán monitorear en detalle qué tipo de contenido funciona mejor, para ajustar tu estrategia en base a datos. Con esos mismos datos en cuenta podrás experimentar con diferentes formatos, horarios de publicación y mensajes para optimizar resultados.


      




       


      
Optimización del embudo de conversión 




       




      El embudo de conversión es clave en el marketing digital, ya que representa el proceso en el que los clientes pasan de conocer tu marca a concretar una compra. Puede ser rápido o tomar tiempo, pero en ambos casos el marketing debe guiarlos en cada etapa: atraer su atención con anuncios y contenido de valor, mantener su interés con información relevante, facilitar su decisión con descuentos o garantías, optimizar el proceso de compra con pagos simples y fidelizarlos con email marketing y promociones exclusivas. 




      Sin embargo, optimizar este proceso requiere estrategia, conocimientos técnicos y dedicación. Afortunadamente, existen plataformas que facilitan la gestión sin restarle protagonismo a tu marca. Hay muchas opciones con distintas funcionalidades y características, entre las más populares se encuentran: 




       


      

        	
Shopify: es una de las plataformas más utilizadas, gracias a su facilidad de uso y las herramientas integradas para gestionar el inventario, los pagos y la logística. Ofrece soluciones para negocios pequeños y grandes. Permite la integración con múltiples canales de venta, incluyendo redes sociales y marketplaces, como Mercado Libre o Amazon wooCommerce: una opción muy personalizable para aquellos que utilizan WordPress. Ofrece una gran flexibilidad en términos de diseño y funcionalidades, pero requiere algo más de conocimiento técnico que Shopify.


        	
Vender en redes sociales y WhatsApp: las plataformas de redes sociales como Facebook e Instagram permiten a las marcas vender de forma directa a través de sus perfiles. Instagram Shopping, por ejemplo, facilita la creación de catálogos de productos que los usuarios pueden comprar sin salir de la aplicación. También puedes usar tu página como una plataforma para promocionar tus productos o aclarar dudas de tus clientes. En general, sirve como canal de comunicación. WhatsApp también ha emergido como un canal directo y personalizado de ventas. Las empresas pueden crear catálogos de productos y gestionar pedidos directamente desde la aplicación, lo que permite una atención más cercana y rápida.


        	
El rol del checkout y los métodos de pago: el proceso de pago es un punto crítico en la experiencia de compra online. El checkout en e-commerce es la parte final del proceso de compra, cuando el cliente confirma el carrito con los productos o servicios seleccionados, introduce sus datos y completa el pago. Un buen checkout reduce la fricción en el proceso de compra y minimiza los abandonos de carrito, incrementando las conversiones.


      




       


      
¿Qué hace que un checkout sea eficiente? 




       


      

        	Simplicidad: un diseño limpio y minimalista evita distracciones innecesarias.


        	Opciones de pago: ofrecer una variedad de métodos de pago facilita la compra a distintos tipos de clientes. Recuerda que existen las tarjetas, PayPal, transferencias bancarias, pagos locales como Mercado Pago y billeteras digitales.


        	Seguridad: los clientes deben sentir que su información está segura. El uso de certificados SSL o autenticación en dos pasos y cumplir con normativas como PCI DSS, que es un «estándar de seguridad de datos» para la industria de tarjeta de pago, son esenciales.


        	Pagos exprés: integraciones con soluciones como Apple Pay o Google Pay les permite a los clientes realizar compras con un solo clic, reduciendo fricciones.


        	Opciones de financiación y cuotas: cada vez más e-commerce integran opciones de pago a plazo. Permitir a los clientes financiar sus compras en cuotas es una estrategia que puede aumentar el número de ventas y el ticket promedio.


      




       




      La posibilidad de vender por internet es apasionante y accesible para cualquier emprendedor, pero requiere de una estrategia sólida. Desde la elección del producto y modelo de negocio hasta la optimización del checkout, cada paso debe ser cuidadosamente planeado para asegurar el éxito. 




      Las plataformas como Shopify y las redes sociales como Instagram y WhatsApp amplían las oportunidades de venta, mientras que el marketing digital se convierte en el motor clave para atraer y retener clientes. SEO, publicidad pagada, email marketing y redes sociales cumplen un rol esencial en la adquisición y fidelización de usuarios. 




      Sin embargo, no basta con aplicar estas estrategias de manera aislada; es fundamental optimizar el embudo de conversión para guiar a los usuarios desde el descubrimiento hasta la compra. La experiencia de usuario, la facilidad de pago y la atención personalizada son factores determinantes en la decisión final del cliente. 




      Antes de cerrar esta sección es importante aclarar que los ingresos de e-commerce se consideran activos, y aunque algunos modelos como el dropshipping sean presentados como ingresos pasivos, la realidad es que independientemente del formato vender en línea requiere esfuerzo, horas de trabajo y gestiones constantes para mantenerse competitivo en un mercado en evolución. 




       


      
Incrementar y optimizar ingresos pasivos 




       




      Ahora pasemos a los ingresos pasivos, que son aquellos que no requieren un esfuerzo demasiado constante ni atención continua. 




       


      
Inversión en bienes raíces 




       




      Supongamos que decides invertir en bienes raíces. Compras una propiedad por $150.000 y decides arrendarla. Si logras arrendar la propiedad por $1.500 al mes, estarás generando ingresos pasivos regularmente. Al calcular tus ingresos anuales, multiplicas el arriendo mensual por doce, lo que resulta en $18.000 al año. 




      Además, si reinviertes las ganancias obtenidas en la compra de otra propiedad, puedes aumentar tus ingresos pasivos. Supongamos que usas las ganancias de tu primera propiedad para comprar una segunda que también generará $1.500 al mes. Con esto, tus ingresos pasivos totales se duplicarán a $36.000 al año. 




      Es importante considerar que la inversión en un bien raíz solo generará flujos positivos al estar cien por ciento pagada. Si compras con crédito hipotecario, es posible que el precio del arriendo no alcance para cubrir el dividendo completo, así que deberás considerar la diferencia como gasto antes de poder comenzar a percibir ganancias. 




      En segundo lugar, al arrendar tu propiedad a alguien más deberás cumplir con ciertas responsabilidades, que pueden incluir mantenimiento, arreglos, comunicación con arrendatarios y asumir un riesgo de no pago y los consecuentes procesos judiciales. Estos son costos que debes considerar en tus cálculos, además del tiempo que deberás dedicarle. Hay empresas que se encargan de gestionar todos estos procesos, incluyendo encontrar arrendatarios por ti, manejar la cobranza, asumir riesgos y mantener la propiedad, pero solo tiene sentido si es que puedes asumir ese costo con el precio del arriendo, sin necesitar hacer el gasto con plata de tu bolsillo. 




      Revisa estas alternativas antes de poner en arriendo tu propiedad, para asegurarte de tomar decisiones informadas sobre la gestión de tu flujo de caja respecto al arrendamiento. 
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