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        “Este libro, repleto de preguntas complejas y verdades inquietantes, es una útil piedra angular para los empresarios que quieren hacer la diferencia”.


        —Seth Godin, autor de Aquí está la estrategia


        “Un mapa para toda persona que desee la libertad que proviene de construir y amar un negocio”.


        —Gino Wickman, autor de Traction y Shine
 y creador de EOSâ


        “¡Este libro es una verdadera obra de arte! Está destinado a convertirse en un clásico de la actividad empresarial”.


        —Bob Burg, coautor del bestseller internacional 
The Go-Giver


        “Este no es solo un libro sobre márgenes de ganancias, es sobre cómo construir una vida sustentable por medio de un negocio. Grant te guía en un viaje que se siente, a la vez, personal y motivacional, y logra que la actividad empresarial sea menos abrumadora y más viable”.


        —Sam Parr, fundador de Hampton y The Hustle, 
y anfitrión del pódcast My First Million


        “Grant Sabatier es un empresario consagrado. Posee una mente brillante y olfato para detectar oportunidades. Tiene la capacidad de trabajar con ahínco, hacer crecer una empresa y luego dejarla ir. Su alma arde en una búsqueda de significado y verdad. Te conviene examinar con detalle sus conocimientos y permitir que su creatividad y su energía imbuyan tu vida. Fue lo que hizo con la mía”.


        —Vicki Robin, autora de La bolsa o la vida y 
de Coming of Aging en Substack, y anfitriona 
del pódcast What Could Possibly Go Right?


        “Fundar un negocio y usarlo para construir una vida que ames puede ser una experiencia con muchas recompensas; sin embargo, la gente muy a menudo termina trabajando solo para él. En estas páginas, Grant te enseña a echar a andar y operar un negocio que trabaje para ti. ¡Una diferencia esencial!”.


        —JL Collins, autor de The Simple Path to Wealth, 
How I Lost Money in Real Estate Before 
It Was Fashionable y Pathfinders


        “A medio camino de la lectura de Tu emprendedor interior, no solo me encontraba arreglando negocios que ya tenía, sino que además fundaba algunos nuevos. En este libro desbordante de consejos y detalles tácticos no sobra una sola palabra. Todo emprendedor primerizo o empresario experimentado debería leerlo”.


        —Jordan Grumet, autor de Taking Stock y The Purpose Code, 
y anfitrión del pódcast Earn & Invest

      

    

  


  
    
      
        A mi pequeña dama
y a cualquiera que tenga el valor
de iniciar un negocio

      

    

  


  
    
      
        La cantidad de felicidad que tienes depende de 
la cantidad de libertad que albergas en tu corazón.


        Thich Nhat Hanh
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        Convertirse en emprendedor nunca ha sido ni más fácil ni más necesario


        Las oportunidades se multiplican cuando las aprovechas.


        Sun Tzu


        Son las 7:00 a. m. de una tranquila mañana de verano y mi hija está sentada en el suelo rasgando las cuerdas de mi guitarra. Es idéntica a mi esposa, tiene los mismos ojos azules y fulgurantes, y una dulce sonrisa. Sus manos, sin embargo, son las mías. La última hora la he pasado con ella preparando café con calma, dándole de desayunar y tratando de aferrarme al momento mientras este fluye en el ambiente matinal. Pienso en lo agradable que es no tener que apresurarme para ir a una oficina o para unirme a una reunión en Zoom.


        El hecho de no tener que responderle a un jefe, de no tener que trabajar para ganar dinero, de poder elegir cómo utilizar mi tiempo. No he experimentado mayor libertad que la de mañanas como esta.


        Cuando por fin miro la pantalla de mi teléfono, veo que la bolsa de valores abrió y que el Dow subió casi 2%. Hago algunos cálculos mentales rápidos, en este mes he obtenido más de 250 000 dólares en ganancias por inversiones. Me sigue pareciendo increíble que, para hacer este dinero, no tuve que dar a cambio ni una hora de mi tiempo. Entro a mi correo electrónico y veo que Emily, mi asistente, ya pasó varias horas leyendo y organizando mis mensajes, lo cual me ahorra unas veinticinco horas a la semana. Entonces abro el sistema de rastreo de ingresos de mi empresa, MMG Media Group, y veo que, el día de hoy, nuestros sitios de internet han producido casi 10 000 dólares de ingresos. El próximo año cumpliré 40 años y esta es la séptima compañía que fundo.


        De hecho, he pasado quince años construyendo negocios, ahorrando e invirtiendo. Aunque el crecimiento de la bolsa de valores me ha ayudado a hacer millones de dólares en inversiones, la mayoría del dinero que invertí inicialmente lo obtuve fundando, dirigiendo y haciendo crecer mis negocios. Dicho de otra forma, nada de esto habría sido posible si no me hubiera convertido en un emprendedor.


        Yo no estudié un máster, tampoco asistí a una sola clase de Administración de Negocios, no soy profesor ni asesor de negocios ni soy un periodista que esté escribiendo un libro sobre cómo echar a andar negocios y hacerlos crecer. Soy un emprendedor. Estoy en las trincheras haciendo el trabajo que tiene que hacerse y tomando las decisiones que necesitan tomarse para lograr que mis negocios continúen prosperando. También soy un emprendedor que ha dependido de su propio financiamiento, o bootstrapped, como se dice en inglés. Esto significa que nunca he tenido inversionistas, todo mi crecimiento lo he financiado con ingresos propios y me he enfocado en hacer que mis negocios se vuelvan rentables lo antes posible.


        El objetivo principal de este libro es ayudarte a hacer lo mismo: construir un negocio que te dé más dinero, libertad y paz para tu vida. Aquí comparto todo lo que he aprendido en mis quince años como emprendedor, todo lo que ha tenido el mayor impacto en mi viaje empresarial, lo que me ha permitido hacer más dinero y lo que más paz me ha dado. En este libro no encontrarás teorías sofisticadas.


        Todo lo que estoy a punto de animarte a realizar lo he hecho o lo estoy haciendo ahora. Estas estrategias son aplicables sin importar si apenas estás empezando un emprendimiento a la par de tu empleo, si trabajas como empresario de medio tiempo o si ya diriges varios negocios de manera simultánea. Fundar un negocio o hacerlo crecer nunca es fácil, pero hay ciertas acciones que puedes llevar a cabo si quieres tener un poco de ventaja.


        Este libro ha sido diseñado cuidadosamente para aumentar tus probabilidades de tener éxito


        He diseñado este libro para ahorrarte tiempo mientras te enfocas en las estrategias, tácticas y métricas que aumentarán tus probabilidades de éxito y reducirán el riesgo de fracasar. Sin embargo, debo advertirte: fracasarás. Todos los emprendedores lo hacen. No obstante, entre más experimentes y aprendas, más rápido fracasarás y más oportunidades tendrás de que algo funcione. La mayoría de las personas se dan por vencidas o no hacen nada: esta es tu ventaja. Entre más tiempo permanezcas en el juego, más se inclinarán las probabilidades a tu favor.


        La mayoría de los libros de negocios y de los “expertos” se enfocan en una idea: cómo construir un equipo excelente, aumentar las ganancias, ampliar el marketing, vender el negocio, etc. Sin embargo, esta visión limitada te impide entender el alcance de todo lo que es posible y de lo que debes hacer para lograrlo. Enfocarse solo en un aspecto o tipo de negocio te impide conocer las diversas oportunidades disponibles y las maneras en que puedes ser emprendedor.


        Este libro presenta un panorama expansivo del emprendimiento que va desde el surgimiento de una idea hasta la venta de tu negocio, o desde la adquisición de otros negocios hasta el establecimiento de un conglomerado o holding empresarial que les podrás transmitir a tus herederos.


        Este libro despliega todos los caminos posibles al emprender, explica con exactitud qué se requiere para seguir cada uno y ofrece información práctica que te ayudará a tomar decisiones, es decir, contiene todo lo que necesitas para elegir la mejor vía. Con él comprenderás mejor las opciones y los sacrificios que aparecerán en tu camino. Estoy seguro de que te ayudará, pero recuerda que, como tú, soy solo un individuo en este viaje de ser un ser humano, y que quiero que disfrutes de la misma libertad, alegría y plenitud que a mí me ha brindado ser un emprendedor. No estoy aquí para decirte qué tipo de negocio deberías construir, en qué gastar tu dinero ni cómo vivir tu vida porque, bueno, es tu vida, no la mía.


        Por suerte, puedes elegir lo que ser un emprendedor significa para ti. También puedes escoger cómo construir tu negocio y qué sacrificios estarás dispuesto a hacer en cada etapa del viaje. Te animaré a que examines con detenimiento tu relación con el dinero y a que la vayas adaptando para que no te atrape la mentalidad de presión, tendencia y crecimiento a cualquier costo que, con frecuencia, nutre las conversaciones de negocios. Este libro no habla sobre cómo volverse multimillonario, cómo volverse rico rápidamente ni cómo ganar mucho dinero, trata de cómo usar la actividad empresarial para generar oportunidades, resiliencia y una vida que ames, sin importar lo que suceda en el mundo.


        Los libros tradicionales sobre negocios y emprendimiento solo se enfocan en maximizar el crecimiento, las ganancias y la eficiencia, y rara vez reconocen el impacto que tiene en tu vida cada una de las decisiones que tomas. Cualquier riesgo que corras, complejidad en la que te sumerjas o inversión que hagas para tu negocio tendrá impacto en tu vida de alguna manera, puede ser financiera, emocional, física, espiritual o una combinación de las cuatro. La pregunta es si el impacto será positivo o negativo, significativo o insignificante. ¿Hará que tu vida se expanda o se contraiga?


        A pesar de que tú no eres el negocio que creas, tu negocio y tu vida se encuentran entrelazados de forma intrínseca. Si diriges tu negocio sin reconocer esto, te enfrentarás a una serie de riesgos tontos e innecesarios y limitarás tu potencial para alcanzar la libertad. Si te entregas por completo a tu negocio, podrías terminar trabajando para alguien más, y lo que necesitas hacer no es que tu vida sea lo que sostenga tu negocio, sino que tu negocio te ayude a sostener y amplificar tu vida.


        En este libro veremos todos estos temas e incluso hablaremos de cómo puedes usar tu negocio no solo con el objetivo de crear más oportunidades para ti mismo, sino también para tener más paz en tu vida. Cuando construyes un negocio confiable que puede proveer los fondos para vivir tu vida y realizar tus sueños, liberas un espacio importante en tu mente que puedes aprovechar para albergar nuevas ideas y las nuevas cosas que amarás.


        Construir un negocio es el camino más rápido hacia la riqueza


        Iré al grano. Los empleos tradicionales W-2* en Estados Unidos representan la forma más lenta de alcanzar la riqueza porque alguien más decide tu salario y tu potencial de ingresos; por si fuera poco, los impuestos que pagas sobre tus ingresos son los más elevados. Cuando tienes un empleo tradicional, es muy poco lo que puedes aprovechar porque el aumento promedio anual es de entre 1 y 3%. Puedes ahorrar una parte de tus ingresos para aumentar tu riqueza con el paso del tiempo, pero también hay límites para lo que puedes ahorrar en tu cuenta 401(k)** y en tus otras cuentas de inversión con ventajas fiscales. Asimismo, solo tienes una cantidad predefinida de días de vacaciones y otros momentos de descanso. Estás empleado “a voluntad”, lo que quiere decir que pueden despedirte en cualquier momento por cualquier razón. Les estás generando más dinero a tu jefe y a los accionarios de la empresa, pero no tienes participación accionaria cuando el valor aumenta. Incluso si llegas a contar con acciones, la mayoría de los planes terminan siendo inútiles, a menos que tu empresa se venda por miles de millones de dólares, e incluso en ese caso, las cosas rara vez benefician a alguien más que no sean los fundadores.


        Entre más me alejo del mundo corporativo de los empleos tradicionales de nueve a cinco, más inhumano me parece. Tengo amigos que continúan estresados por empleos que odian, pero tienen la esperanza de maximizar sus bonos anuales o de llevarse a casa 100 000 dólares al año. Me parece detestable que las empresas exploten a tantas personas trabajadoras y dedicadas, y que, para colmo, a la mayoría no le agrade su empleo. Si amas tu empleo y tu vida, eres uno de los pocos afortunados. De acuerdo con el reporte State of the Global Workplace: 2024 de Gallup, 77% de las personas dicen que no se sienten comprometidas con su trabajo, 51% está buscando de forma activa un nuevo empleo y el estrés laboral ha llegado a sus puntos más elevados en la historia.1


        Nada de esto me sorprende porque la mayoría de los empleos son una basura. Los empleos de este tipo no te interesan, solo los aceptas para pagar tus facturas. Son empleos en los que solo estás esperando que el día se termine pronto, en los que no piensas en otra cosa más que en el fin de semana. Estos empleos basura tienen consecuencias. Hacen que la gente viva triste. Son fáciles de conseguir y, cuando tienes uno, pasas la mayor parte del tiempo tratando de no perderlo. Seamos honestos, en la vida es más cómodo mantenerse a flote, avanzar en punto muerto. Es incluso más sencillo no involucrarse de verdad ni comprometerse en una empresa en la que capas y más capas de personas son la base que sostiene a capas y más capas de otras personas.


        Por desgracia, el aumento en la consolidación, la inestabilidad del mercado, la globalización y otros sucesos han hecho que los empleos tradicionales de nueve a cinco sean sumamente riesgosos a largo plazo. En los últimos meses que llevo escribiendo este libro, Amazon, Meta y Google, tres de las empresas más importantes que, hasta hace apenas algunos años, ofrecían empleos considerados muy seguros han despedido a un total combinado de más de 75 000 empleados. A principios de este mes, ibm anunció que haría una pausa y dejaría de contratar a alrededor de 7 800 personas para trabajos que, de acuerdo con lo que predicen los ejecutivos, podría realizar la inteligencia artificial (ia) en los próximos años. Mientras tanto, el Foro Económico Mundial estima que, en solo cinco años, cerca de 25% de todos los empleos podría dejar de existir, dado que la ia remplazaría a los empleados correspondientes. Si ningún empleo es seguro, ¿por qué poner tu futuro en las manos de alguien más?


        Como dueño de un negocio, tienes el control de tu empresa y el derecho de compartir sus ganancias cada año. En lugar de aumentar sus ingresos personales, por los cuales pagarían tasas fiscales ordinarias, los empresarios avezados se enfocan en hacer crecer los ingresos, las ganancias y el valor de sus propios negocios. A medida que crece tu negocio, el valor de tu participación accionaria aumenta y tu valor neto personal crece. Lo mejor de todo es que solo pagarás impuestos por tu participación accionaria en el futuro si la vendes o si vendes el negocio. Por todo esto, hasta que tú no vendas tu negocio, el valor de tu participación podría aumentar sin ser fiscalizado al mismo tiempo que tu negocio sigue creciendo.


        Por otra parte, también recibes inmensas ventajas fiscales porque el código fiscal de Estados Unidos beneficia a los emprendedores y a quienes crean empleos. Tú puedes aumentar el valor de tu empresa y luego venderla y cosechar las ganancias. Estas serían ganancias de capital y sobre ellas aplicarían las tasas fiscales correspondientes, las cuales son menores que las aplicables a un empleo tradicional. ¿Qué es lo mejor de todo? La cantidad de dinero que puedes hacer no tiene límite. A mí me tomó cinco años construir Millennial Money y la venta de esta empresa multiplicó mi valor neto por siete.


        Los emprendedores son más felices porque tienen un mayor control de su tiempo


        Las investigaciones muestran que, a pesar de todas las presiones inherentes a dirigir un negocio, los empresarios son menos propensos a sufrir del síndrome de desgaste profesional o burnout y, a diferencia de quienes trabajan para un jefe, suelen reportar con mayor frecuencia que son felices. ¿Por qué? Porque es más difícil que tu trabajo te desgaste si haces algo que amas y si lo haces rodeado de la gente que quieres.


        Al emprender tu propio negocio, incluso si trabajas más horas de las que trabajarías en un empleo tradicional, la libertad y la flexibilidad de hacer lo que deseas cuando y como quieras te permite obtener mucho más que solo grandes cantidades de dinero:2 puedes aumentar tu sensación de plenitud, tu energía y tu noción de propósito sin tener que buscar más allá de las actividades que realizas a diario.


        El acercamiento al emprendimiento no es igual para todos, lo que le funciona a una persona podría no funcionarte a ti. Todos tenemos metas, aspiraciones, habilidades e ideas distintas, y si olvidas esto al principio de tu proyecto, podrías terminar creando un negocio que, aunque fuera rentable, te drenaría el alma. Después de todo, el verdadero objetivo de llegar a ser empresario no es solo producir dinero, sino obtener la libertad de vivir tu propia vida y de transformarte en la expresión más plena de lo que puede lograr un ser humano.


        Al emprender añades profundidad y riqueza a tu vida


        La actividad empresarial nunca ha estado libre de riesgos; sin embargo, nunca había sido más fácil que ahora hacer dinero bajo tus propios términos y, en muchos casos, sin tener que gastar en costos de inicio o generales, o sin tener siquiera que salir de tu casa. Estamos viviendo en la era dorada del capitalismo, la vida hace cincuenta años era muy distinta, ya que, a menos que heredaras tu riqueza o que fueras afortunado en extremo, tenías que elegir una carrera y te quedabas atrapado en ella para siempre. Sí, te daban una pensión, pero antes de eso tenías que trabajar treinta o cuarenta años para ganártela y, mientras tanto, vivías sin libertad y sin poder elegir cómo pasar la mayor parte de tus horas.


        Ahora, gracias al trabajo a distancia y a la tecnología, la mayoría de los trabajos de tiempo completo requieren de menos tiempo y nos dan más flexibilidad para construir negocios en nuestro tiempo libre. Lo único que necesitas es una conexión a internet, una buena idea y la voluntad de hacer el trabajo requerido. La oportunidad es enorme, pero conlleva riesgos. La tasa exponencial de cambio e innovación implica el surgimiento de nuevas oportunidades que desaparecen pronto y que a menudo se presentan con una ventana muy pequeña de tiempo para aprovecharlas.


        Los influencers se ven catapultados a la fama de la noche a la mañana y ganan millones de dólares, pero luego pueden caer con la misma rapidez, basta con que alguien ponga al día un algoritmo. Hasta los mercados en que hemos confiado durante muchas décadas, como los accionarios e inmobiliarios, enfrentan riesgos incluso más significativos ahora, lo que crea incertidumbre respecto a la forma en que se apreciarán nuestras casas, así como nuestra dependencia y confianza en la economía estadounidense, que durante mucho tiempo creímos que crecería de manera infinita.


        Debido a esta realidad, hoy es fundamental que todas las personas, incluso las que tienen un empleo de tiempo completo que parece estable, se encarguen de sí mismas y construyan su propia riqueza mediante la actividad empresarial. Las cambiantes tendencias en el empleo y la economía ya nos están forzando a invocar a nuestro emprendedor interior y a ser más creativos y adaptables. Ahora es momento de aprovecharlo.


        El emprendimiento es para todos


        La mayoría de los libros de negocios empiezan con el cliché de que los emprendedores nacen, no se hacen, o nos dicen que son un tipo distinto de gente, que tienen un apetito inmenso por correr riesgos o que son genios como Steve Jobs o Elon Musk, es decir, individuos decididos y con una ambición enorme que se arriesgaron al lanzar modelos de negocios, tecnologías y productos no probados hasta entonces, y se volvieron multimillonarios. Por favor, no creas nada de eso.


        Tú ya eres un emprendedor, eres el arquitecto de tu propia vida. Ya te estás vendiendo a ti mismo y tu tiempo; la pregunta es: ¿eres tú el beneficiado en esta transacción? Ya tienes las habilidades de un empresario, ¿por qué no aprovecharlas al máximo?


        Las investigaciones demuestran que la mayoría de los emprendedores le tienen tanto miedo al riesgo como el resto de las personas. No son visionarios que solo surgen una vez con cada generación, en realidad son personas comunes que quieren algo más de lo que les puede prometer una corporación o un empleo. Son individuos creativos y apasionados que quieren generar valor para ellos mismos y para sus comunidades. Son seres humanos normales que desean lo mismo que todos: tener lo suficiente para sobrevivir, y crear y brindarle al mundo algo que valga la pena.3


        Hay muchas formas de volverse emprendedor, pero yo insistiría en que la mejor manera de empezar es teniendo una idea y construyendo un negocio a partir de nada. Las tácticas y las lecciones que aprenderás si empiezas de cero y si sustentas tu proyecto solamente con tu esfuerzo serán invaluables para tu avance por el camino del emprendimiento.


        También puedes construir un negocio a partir de un plan que haya creado alguien más. A mí me encanta esta estrategia porque así no tienes que reinventar la rueda, el modelo ya tuvo éxito y ahora puedes usarlo para empezar. En los viejos tiempos, para aprender a hacer un negocio, tenías que estudiar en una escuela de negocios o andar en busca de un empresario exitoso para convencerlo de que fuera tu mentor. Por suerte, ahora una cantidad cada vez mayor de emprendedores exitosos están compartiendo sus proyectos en internet de forma gratuita.


        Piensa, por ejemplo, en Mitchel Sorkin, quien prácticamente está construyendo de forma pública, ya que publica en X (antes Twitter) todos los detalles sobre cómo está haciendo crecer su negocio de cajeros automáticos por medio de la adquisición de operadores de cajeros más pequeños, expandiéndose hacia nuevas ubicaciones y formando asociaciones más valiosas con los dueños de las tiendas donde los coloca. O Kyle Nolan, quien está construyendo Projection Lab, su herramienta de supervisión financiera, con total apertura, compartiendo en internet sus cifras mensuales de ingresos y trabajando con base en la retroalimentación que le ofrece la gente, de la que obtiene nuevas ideas y características para mejorar su producto. La tendencia de mantener pública la construcción de un negocio se ha extendido con rapidez más allá de los desarrolladores de software y ahora la practica todo tipo de emprendedores. En la actualidad es posible aprender a desarrollar negocios de muchos sectores, basta con conectarse y seguir a las personas que lo empezaron a realizar antes que tú.


        Otra manera en que puedes llegar a ser un emprendedor consiste en adquirir un negocio exitoso y empezar a dirigirlo. Actualmente hay una nueva tendencia de emprendedores de adquisición que dicen que empezar a construir un negocio desde cero es demasiado riesgoso porque la mayoría de los proyectos fracasan y exigen demasiado tiempo. Estos emprendedores prefieren adquirir empresas que ya son rentables y que tienen un flujo de dinero sólido y constante. Para adquirir este tipo de negocios no necesitas mucho dinero, pero tienes que ser inteligente y astuto porque los préstamos que necesitas para comprarlos exigen que uses tus activos personales como garantía.


        A pesar de eso, si estás dispuesto a buscar, puedes encontrar proyectos increíbles. En este momento nos encontramos entre las etapas incipientes y las medias de lo que han denominado “tsunami plateado”, es decir, el momento en que los dueños de negocios de la generación baby boomer empiezan a retirarse y quieren vender sus empresas. Un emprendedor avezado podría comprar uno o más de estos negocios que cuentan con antecedentes de rentabilidad.


        ¿Aún no te sientes convencido de que el emprendimiento sea para ti o de que valdría la pena intentarlo? Comprendo. Creo que te preocupan uno o varios de los siguientes aspectos:


        1. No tienes tiempo. Puedes darte un espacio para las cosas que son importantes para ti.


        2. No tienes dinero. No necesitas dinero. Puedes empezar a generar ingresos sin invertir un centavo.


        3. No tienes ninguna habilidad. Sí, sí tienes habilidades, solo necesitas encontrar cómo aprovecharlas.


        4. No estudiaste en una escuela de negocios. Yo tampoco. Esto te hace ver las cosas de un modo distinto.


        5. No tienes una idea. Yo te ayudaré a encontrar una. En cuanto aprendes a buscarlas, es fácil encontrarlas.


        6. No sabes dónde buscar clientes. Si ofreces un producto que los clientes en verdad quieran, será fácil llegar a ellos.


        7. Tienes miedo de fracasar. Todos tememos fracasar, tener miedo significa que algo te importa. Para disminuir ese sentimiento tienes que aprender más, controlar las variables que están en tus manos y diseñar una estructura que te permita tener más predictibilidad en tu negocio. La experiencia produce confianza.


        Todas estas son barreras mentales que heredaste o que alguien te hizo creer que son tu statu quo. Pero en lugar de aceptar algo que te llegó de una fuente externa, puedes aprender lo que te propongo en mi libro: ponerlo a prueba y decidir por ti mismo. Puedes volver a cablear tu cerebro y abrir una nueva vía, puedes empezar a ver oportunidades que no habías notado hasta ahora.


        Ser emprendedor y hacer dinero son habilidades que puedes aprender.


        Lo único que necesitas para emprender es contar con un producto o un servicio que la gente quiera comprar o usar, y un modelo que te permita generar dinero. Luego necesitas producir suficiente para mantenerte en el negocio, eso es todo. Por suerte, no necesitas demasiado tiempo, dinero, habilidades u otra cosa para empezar, tampoco necesitas un plan de negocios ni inversionistas, y yo incluso diría que los planes y los inversionistas te limitan. Ni siquiera necesitas averiguar por tu cuenta cómo funcionan las cosas, ya que hay muchas guías, herramientas, tecnologías y estrategias que puedes aprovechar para hacer más con menos.


        El éxito no es una métrica, es una forma de pensar


        Este libro no es solo acerca de cómo hacer dinero, es sobre cómo darte a ti mismo la libertad de diseñar una vida que en verdad ames. Hay muchísimas maneras de anotarte puntos en los negocios y en la vida, sin embargo, la verdadera realización, la alegría, la felicidad, la gratitud y el amor, en resumen, todo lo bueno, viene del interior. Poseer un negocio exitoso y todo el dinero del mundo no tendrá mucha importancia si no amas lo que haces o si no te gusta la vida que te has creado. Si solo piensas en cómo ganarte el próximo pago, si todo el tiempo te comparas con otros o si siempre estás estresado porque no has avanzado tanto como crees que deberías haberlo hecho, entonces te estás perdiendo la verdadera recompensa de la vida como emprendedor.


        Los emprendedores más exitosos y felices que conozco miden su plenitud con registros de lo que sucede en su interior. Aunque a algunos los motiva el dinero, no se concentran solo en su valor neto desde la perspectiva económica, todos ellos tienen una noción más profunda del propósito y aman lo que hacen. En realidad, puedes producir dinero realizando casi cualquier cosa, pero si haces algo que amas, serás y te sentirás más exitoso en los aspectos que más importan. También te será más fácil cultivar más paz en tu vida porque la paz surge cuando eres congruente con lo que amas.


        Construir un negocio exige tomarte tiempo para mirar dentro de ti y para pensar con seriedad en lo que en verdad quieres. ¿Cómo deseas pasar tu vida? ¿Cuáles son tus aspiraciones más profundas? ¿Cuánto te costaría cumplir tus sueños? ¿De qué manera te podría ayudar tu proyecto a llegar ahí?


        Piensa en estas preguntas y tenlas en mente cuando empieces tu negocio y mientras lo estés construyendo, eso te ayudará a lidiar con la incertidumbre, a tomar mejores decisiones y, por último, a construir un negocio que ancle y expanda todo lo que es posible en tu vida. A mí me emociona mucho la idea de acompañarte en este viaje.


        El hecho de que puedas hacer algo no significa que debas hacerlo


        A medida que vayas ascendiendo en los distintos niveles del emprendimiento y que hagas más dinero, también se abrirán más oportunidades. Sin embargo, solo algunas serán propicias y, entre ellas, pocas serán las oportunidades correctas para ti. El simple hecho de poder llevar a cabo algo no significa que debas hacerlo. En algún momento de tu vida de negocios tendrás que decir “no” muchas más veces de las que deberás decir “sí” por una razón muy simple: el tiempo que tendrías que invertir ya no vale la pena en el sentido económico.


        Yo, por ejemplo, comprendí muy pronto en mi carrera que odiaba viajar por trabajo a menos que fuera a algún lugar que me gustara o que me emocionara explorar. Desde entonces, de manera constante he renunciado a oportunidades lucrativas porque me exigían viajar y alejarme algún tiempo de mi familia. Ya no atiendo clientes ni paso tiempo en hoteles, de hecho, no podrías contratarme para hacer nada, no importa cuánto dinero tuvieras. Para mí, el costo-beneficio no vale la pena.


        Aprovecha la libertad que ya tienes


        A medida que vayas teniendo más éxito en los negocios, también contarás con más tiempo para pasarlo como quieras, así que no tengas miedo de aprovechar la libertad que ya tienes. Muchos nos pasamos la vida llevando a cabo tareas solo porque se supone que debemos cumplirlas, porque nos hacen sentir cómodos o porque siempre hemos realizado las cosas de esa manera y no conocemos otra forma. Incluso si no nos agrada vivir así, si sabemos que los sacrificios que estamos haciendo no valen la pena, continuamos de ese modo porque nos da miedo lo que podría suceder si paráramos. Nos quedamos atorados entre el miedo al fracaso y el miedo al arrepentimiento.


        No obstante, a tu vida la constituyen dos elementos: en qué ocupas tu tiempo y con quién lo pasas. A mí me sorprende mucho la cantidad de emprendedores que he conocido que son infelices porque se sienten estresados, atrapados y desesperanzados. La razón de su malestar suele ser bastante clara: están construyendo un negocio que creen que deberían construir o están copiando las cosas que ven a otros hacer en lugar de construir su negocio o su vida. A veces, son infelices porque tratan de crecer rápido, porque creen que eso es lo que debería suceder en un negocio exitoso. Por eso contratan a demasiadas personas y asumen costos y gastos estructurales que solo reducen su libertad y su flujo de dinero. Este tipo de emprendedores añaden complejidad a su vida en áreas que no la necesitan, son desorganizados y pierden tiempo atendiendo problemas urgentes todo el día o tratando de mantener felices a sus inversionistas en lugar de realizar un trabajo que los haga sentir plenos. Tal vez los números los hacen parecer exitosos, pero en realidad su existencia es miserable. Si tú estás produciendo un montón de dinero, pero eso no te hace sentir pleno, te estás perdiendo de mucho. Tal vez seas el jefe, pero continúas sacrificando el poco tiempo que tienes a cambio de dinero, continúas permitiendo que fuerzas externas controlen tu vida.


        Por suerte, siempre puedes elegir hacer algo distinto. Construir un negocio que ames te tomará tiempo, pero no es complicado, tienes que llevar a cabo un trabajo de introspección para averiguar qué es lo que en verdad quieres y necesitas, y al mismo tiempo debes realizar el trabajo externo que implica construir el negocio.


        Recuerda que no puedes huir de ti mismo para siempre.


        Los cuatro niveles del emprendimiento


        A lo largo de mi viaje he identificado cuatro niveles en el emprendimiento, y este libro está organizado con base en ellos. En cada sección te hablaré con detalle de las decisiones principales, las tareas, los sistemas y la gente a la que deberás tomar en cuenta en los respectivos niveles. También te contaré anécdotas personales y experiencias de otros empresarios a los que admiro y he tenido el gusto de conocer en persona. Te ofreceré instrucciones detalladas sobre cómo construir el negocio y cómo abordar los sacrificios específicos que deberás enfrentar en cada etapa. También te daré información que te ayudará a decidir si vale la pena hacer esos sacrificios.


        Aquí tienes una breve perspectiva de cada nivel.


        Nivel 1: el emprendedor experimentador


        La mejor manera de averiguar qué tipo de emprendedor deseas ser es empezar de a poco y experimentar. El objetivo en este nivel es encontrar una idea de negocio, lanzarla y empezar a generar ganancias lo más rápido posible. Este es el nivel de incubación y adaptación, cuando intentas varias cosas, te arriesgas y aprendes a dirigir un negocio metiendo directamente las manos en la masa, es decir, dirigiendo tu negocio. En esta etapa experimentarás con varias ideas al mismo tiempo y te darás cuenta muy rápido de qué funciona y qué no, también descubrirás qué te hace vibrar.


        En este nivel ahorrarás dinero porque todo lo harás tú mismo mientras vas construyendo la base que, con el tiempo, te facilitará el proceso de subcontratación o tercerización. A lo largo de esta etapa harás listas de ideas, analizarás los productos y servicios de otros negocios, crearás un sitio de internet, probarás estrategias de ventas y administrarás tu flujo de dinero, entre otras cosas.


        La experimentación también te ayudará a forjar tu resiliencia, ya que todo está cambiando constantemente: los mercados, la demanda, las tecnologías y los clientes. Entre más hábil seas para repetir tareas que te permitan experimentar, mejor preparado estarás para adaptarte a la creciente incertidumbre en el mundo.


        Nivel 2: el emprendedor solitario


        Los emprendedores solitarios o “solopreneur” son personas que montan su propio negocio y lo operan solas. No tienen empleados de tiempo completo y, para maximizar las ganancias, tienen que mantener muy bajos sus gastos. El nivel del emprendedor solitario es en el que tu proyecto empieza a crecer, deja de ser una actividad profesional secundaria y se transforma en un negocio real y sostenible. Aquí empiezas a generar ingresos de manera más constante, pero todavía tienes que dar a cambio una cantidad bastante importante de tu tiempo por dinero.


        Sin embargo, si trabajas de forma constante, podrás empezar a construir sistemas de negocios que te permitirán desbloquear parte de tu tiempo para enfocarte en estrategias con una perspectiva más amplia y continuar viviendo tu vida. En este nivel deberás enfocarte en la sostenibilidad, es decir, en un flujo de dinero constante, en una base de clientes creciente y sostenible, y en sistemas que se sustenten en procesos y personas, los cuales te permitirán desbloquear una cantidad mayor de tu tiempo.


        Nivel 3: el emprendedor en crecimiento


        En cuanto empieces a contratar personas que te ayuden a expandir tu negocio y en cuanto ya no tengas que dar tu tiempo a cambio de dinero, te convertirás en un emprendedor en crecimiento. En este nivel te concentrarás en acelerar el crecimiento por medio de dos acciones: redoblarás tu apuesta por los sistemas que ya estableciste y los aprovecharás al máximo. Ahora tendrás que reinvertir dinero en tu negocio para aumentar las ventas y las ganancias.


        Ser un emprendedor en crecimiento no tiene que ver con crecer a cualquier costo ni con encontrar maneras “rápidas” de expandirse, sino con aprender a lidiar con el crecimiento del negocio, de tal suerte que sustente tu vida. En esta etapa tal vez tengas que decirles “no” a algunas oportunidades con tal de crecer como quieres; descubrirás que toma tiempo encontrar tus límites y entender qué significa para ti “suficiente”. Aquí podrás contratar personas para que se encarguen de la mayor parte, si no es que de la totalidad de las tareas cotidianas de tu negocio. Dado que este comenzará a expandir tu vida porque te brindará más recursos y tiempo, en este nivel también se desbloquearán oportunidades de negocio más interesantes y complejas, así como posibilidades de crecimiento personal.


        Nivel 4: el emprendedor imperial


        En cuanto comiences a generar más dinero del que podrías invertir de nuevo en tu negocio de manera razonable, podrás empezar a construir tu imperio. Es probable que pienses que un imperio tiene que ser un proyecto enorme, pero en realidad el tamaño no importa. Construir un imperio como empresario de hecho consiste en aprovechar tu dinero al máximo y en aumentar tus conglomerados o holdings de inversión más allá de un solo negocio con el fin de maximizar tus ingresos, tus rendimientos y el impacto. También consiste en diversificarse.


        Muchos dueños de negocios que se encuentran en esta etapa toman el dinero adicional como distribución de las ganancias, pagan los impuestos correspondientes y luego lo invierten en activos diferentes para acrecentar su portafolio, como en acciones, por ejemplo. No obstante, mantener el dinero en el negocio e invertir en distintos tipos de activos a nombre del propio negocio o de tu conglomerado puede resultar más eficaz. Si haces esto, ahorrarás en impuestos y continuarás aumentando tu valor neto como dueño y accionista dentro de una estructura fiscal eficiente y bajo la protección legal de un negocio.


        También puedes diversificar tus ganancias en distintos tipos de activos, como bienes raíces, acciones, activos alternativos o directamente en otras empresas, en las cuales puedes participar por medio de inversiones o adquisiciones. Incluso puedes crear una nueva empresa a partir de cero. Este nivel, en el que empiezas a construir tu imperio, tiene como objetivo optimizar tu tiempo, tu dinero, tu esfuerzo y tu gozo. Si haces coincidir las cosas de la manera correcta, tu negocio o negocios te abrirán oportunidades que nunca imaginaste.


        Haz crecer tu vida en el espacio y la libertad que tú mismo crees


        A veces, ser emprendedor puede ser desafiante y una actividad muy solitaria. No obstante, a mí me ha ayudado a crecer y extender mi vida de formas que nunca imaginé. Ahora no solo tengo más dinero del que jamás habría imaginado y la capacidad de administrar mi tiempo, sino que también poseo un negocio que constantemente me abre nuevas oportunidades para experimentar la vida. He creado una comunidad de cientos de miles de personas de todo el mundo, de quienes ahora puedo aprender y que reciben algo valioso a partir de lo que construí.


        Lo mejor de todo es que puedo elegir lo que quiero hacer y lo que no. A medida que mi vida va cambiando, descubro que puedo decir “no” a cosas a las que solo hace algunos años les habría tenido que decir “sí”, y eso me permite pasar más tiempo con mi familia. Por otra parte, ahora también le digo “sí” a la posibilidad de conectarme más con otras personas, es decir, de expandir mi comunidad y mi mente. Hace poco, por ejemplo, pude inaugurar en Columbus, Ohio, Clintonville Books, una librería física, un negocio con un margen de ganancia muy bajo, y lo hice porque quería que hubiera una librería en mi comunidad y porque amo los libros.


        Cuando tomo decisiones rara vez pienso en el dinero, más bien me enfoco en preguntas como ¿de qué manera beneficia esto a mi familia? ¿Qué tan felices nos hará? ¿Cuánto impacto podría tener? ¿Qué tan divertido será? ¿Me hará sentir vivo? Así es como tomo mis decisiones.


        Si el dinero o tu negocio te estresan, es muy común que solo puedas pensar en eso. Yo calculo que entre 80 y 90% del pensamiento de la gente lo constituye el estrés por el dinero, el trabajo o su negocio; de hecho, queda muy poco espacio para pensar en otra cosa. Pero no te preocupes, tu relación con el dinero irá cambiando a medida que lo generes, lo ahorres y lo inviertas, y conforme vayas construyendo un negocio que te permita amplificar tu vida.


        De pronto empezarás a reclamar más espacio en tu mente para pensar en otras cosas. Conforme hagas más dinero y vayas adquiriendo la libertad que se genere a partir del crecimiento de tu negocio, tendrás más tiempo para habitar el espacio que habrás creado, tendrás más opciones y paz mental. Podrás enfocarte en lo que te parezca correcto. Es cierto que en la vida hay muy pocas cosas que podemos controlar, pero por suerte el dinero no forma parte de ellas. Solo recuerda que, aunque averiguar lo que a ti te funciona requiere de tiempo y práctica, es el mejor camino para tener una vida satisfactoria.


        Conforme avances en la lectura de este libro, me gustaría que sintieras la libertad de imaginar las posibilidades sin aferrarte demasiado a ellas. Espero que puedas asumir el control de tu vida al mismo tiempo que acoges la incertidumbre, que logres aceptar y desarrollar de lleno una mentalidad de principiante, y deshacerte de las creencias que te han estado deteniendo. Espero que logres ver que mejorar tu vida es un proceso de sustracción, no de adición, que te sientas cómodo no sabiéndolo todo y que reconozcas que todo lo que buscas ya se encuentra en ti. Deseo que este libro te ayude a expandir tu experiencia de libertad.
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        Las siete verdades sobre los emprendedores exitosos


        La paz no es una experiencia libre de desafíos, tampoco está libre de momentos complicados ni de momentos de tranquilidad, es una experiencia lo bastante expansiva para incluir todo lo que vaya surgiendo sin que te sientas amenazado.


        Pema Chödrön


        El médico me miró a los ojos y fue directo: “Grant, si continúas así… no sé cuánto puedas durar”. Apenas comenzaba la tercera década de mi vida y, en mi obsesión por volverme millonario, mi presión arterial se había disparado, no dormía bien y había aumentado más de veinticinco kilos.


        Durante cinco años traté de conseguir dinero como si fuera adicto a él. Tenía la ingenua idea de que obtenerlo resolvería todos mis problemas, que me haría feliz y me daría más paz, por eso lo perseguía a costa de todo lo demás. Sin embargo, lo único que logré fue aumentar mis problemas. Si no te tomas el tiempo necesario para realizar un trabajo de introspección y para averiguar lo que en verdad quieres y necesitas, tratar de conseguir dinero se convierte en una cacería sin sentido. Ese día, cuando salí del consultorio de mi médico, supe que estaba listo para cambiar.


        Por suerte, los recursos económicos que había generado para ese punto me dieron el espacio y el tiempo necesarios para respirar y para averiguar quién era yo y qué quería. A los 25 años me había fijado como meta convertirme en millonario a los 30 para no tener que volver a trabajar nunca más. Tras unos cuantos años de trabajo en el Estados Unidos corporativo, comprendí que no valía la pena gastar todo ese tiempo y energía de vida para realizar un trabajo que odiaba a cambio de recibir un cheque de nómina de forma constante. Por eso decidí aprender todo lo posible sobre el dinero y empecé a experimentar con aspectos de la actividad empresarial con el fin de aumentar mi valor neto.


        Con el tiempo cofundé una agencia de marketing digital y una empresa de consultoría que me ayudaron a lograr mi meta de convertirme en millonario a los 30 años. Este logro, sin embargo, no fue gratuito: el trabajo consumía todo mi tiempo y me estresaba, además, lo que hacía no me importaba. Por suerte, aquella llamada de atención de mi médico me permitió comprender que no tenía por qué seguir viviendo así. Había alcanzado la independencia financiera, el problema era que hasta entonces no había decidido aprovecharla.


        Tenía un proyecto que diseñé con pasión, Millennial Money. Se trataba de un sitio de internet y de una comunidad con la que compartía mi historia con el objetivo de ayudar a otros a alcanzar la independencia financiera. Para cuando abandoné el mundo de la consultoría, mi sitio recibía algunos cientos de visitas al mes, pero no era un negocio en absoluto porque no me había propuesto convertirlo en uno. Entonces empecé a aprovechar el nuevo espacio que se abrió en mi vida cuando renuncié a mi empleo: decidí enfocarme en Millennial Money al mismo tiempo que trabajaba en recuperar mi salud.


        Desintoxicarme por completo de la tediosa rutina corporativa y dejar de enfocarme de manera incesante en el dinero me tomó bastante tiempo, pero poco a poco empecé a abrirme al mundo y a sentir una paz más profunda en mi vida. De pronto, me sentí más calmado, mi presión arterial disminuyó sin necesidad de medicamentos y empecé a dormir mejor, ya no estaba estresado todo el tiempo. La mayoría de los días me sentía feliz, mi mentalidad se fue expandiendo y mi vida empezó a verse como yo quería que se viera. De pronto me sentí fluir hacia una existencia que me agradaba mucho.


        En los siguientes capítulos te mostraré con exactitud cómo iniciar, construir y hacer crecer un negocio, pero antes de lanzarnos al cómo, quiero que te tomes un momento para explorar el porqué, es decir, la razón por la que quieres echar a andar un negocio para empezar. A menudo veo a empresarios novatos que pasan apresurados de una idea a otra, o de una oportunidad a la siguiente, sin contar con una manera de filtrar lo que sería mejor para ellos. Realizar el trabajo introspectivo que te propongo, antes que cualquier otra cosa, te facilitará la tarea de tomar las decisiones y hacer los sacrificios que te ayudarán a avanzar hacia el negocio y la vida que quieres tener.


        La mayoría de los libros sobre negocios y finanzas dan por hecho que el objetivo final del lector es hacer más dinero, sin embargo, enfocarse solamente en tener más recursos económicos limita la posibilidad de expansión de vida que el dinero nos ofrece. Es decir, el dinero no es solo un objeto, es energía, y la manera en que dirijas esta energía determinará el impacto que tenga en tu vida. Al igual que el dinero, la energía se puede gastar o invertir.


        Y tú, ¿estás ganando dinero por medio de algo que amas o de algo que te hace sentir miserable? ¿Lo gastas o permites que se acumule para producir más? ¿Lo usas para crear o para destruir? ¿Tienes suficiente dinero o no? ¿Tienes más del que necesitas?


        Cuando gastas tu energía, la agotas, y luego tienes que gastar más para generar más energía. En cambio, cuando inviertes energía, esta se suma y se acumula, empieza a crecer de forma exponencial. Ciertas actividades, como las que realizas en un empleo que odias, esperar en medio del tráfico, asistir a eventos aburridos o pasar tiempo con gente que no te importa, drenan tu energía. Esto, a su vez, tiene efectos perjudiciales a largo plazo en tu salud y tu felicidad.


        Los emprendedores más exitosos y felices aprovechan esta energía y la alinean con el fin de enriquecer su vida de forma significativa, surfean en ella como si fuera una ola. Comprenden que uno puede desear más y, al mismo tiempo, tener suficiente. Sus negocios les producen una sensación de ligereza y facilidad que los hace sentir bien. Esto no significa que realizar el negocio sea fácil. No, no es fácil, pero implica desafíos interesantes, es divertido, profundamente satisfactorio y, lo más importante, los hace sentir vivos.


        Te pido que pienses esto por un momento: ¿por qué quieres hacer más dinero? ¿Qué planeas hacer con esta energía adicional? ¿Quieres más dinero o en realidad quieres otra cosa? A esto le llamo el enmascaramiento del dinero. Es muy fácil creer que queremos más recursos económicos cuando, en realidad, lo que deseamos es tener más tiempo, menos estrés, más paz, más compañía, más tiempo con nuestra familia y más opciones.


        Mientras realices este trabajo introspectivo podrías descubrir que ya tienes lo que buscas. Tal vez ya ganaste el juego.


        Es muy fácil perseguir el dinero, por eso casi todos lo hacen


        Es mucho más fácil perseguir dinero que llevar a cabo el profundo trabajo introspectivo que implica descubrir lo que en verdad quieres, no lo que te han condicionado a querer. Esta labor puede ser difícil, pero ningún camino hacia la verdadera plenitud se puede recorrer sin llevarla a cabo; si no eres honesto contigo mismo, siempre sentirás que hace falta algo en tu vida.


        Si logras descubrir qué es lo que quieres obtener de tu negocio, podrás usar esa razón como un importante filtro para elegir entre todas las oportunidades que se te presenten y entre los sacrificios que impliquen, porque la vida empresarial exige sacrificios, en especial al principio. Tienes que dar tu tiempo y tu energía para echar a andar el negocio y para mantenerlo hasta que alcance un punto de sostenibilidad. La pregunta es: ¿valen la pena esos sacrificios? Digamos, por ejemplo, que si quieres pasar más tiempo con tus hijos, deberías construir un negocio que te ayude a hacerlo, ya que los niños solo son niños durante un tiempo limitado.


        A menudo veo a gente que dice que quiere pasar más tiempo con su familia, pero decide trabajar sesenta y cuatro horas a la semana durante años a pesar de que no es necesario que lo haga. El problema es que a esas personas las corroe la culpabilidad y luego se quedan atrapadas tratando de ganar más dinero. Los sacrificios que tengas que hacer dependerán de ti, pero deberás asegurarte de construir un negocio que coincida con el tipo de vida que quieres y que la sustente.


        Para guiarte en este proceso, he identificado siete verdades respecto a la vida empresarial. Las descubrí en mi propio viaje y en el de otros individuos que también han logrado construir negocios rentables y, al mismo tiempo, mantener la claridad respecto a sus prioridades y sus principios, y cultivar vidas sosegadas. A lo largo del libro continuaré haciendo referencia a estas verdades para que te tomes un momento y verifiques si te estás apegando a lo que quieres. Piensa que estas verdades son la lente por medio de la cual deberás ver todo negocio u oportunidad al evaluarlo.


        Verdad #1: La libertad es producto de los límites, no de opciones ilimitadas


        Recuerdo la primera vez que mi mamá me dijo que podía andar en bicicleta solo, ir más allá del final de la calle y adentrarme en el bosque. Durante los primeros siete años de mi vida, el final de mi calle fue la frontera establecida por mis padres, el límite de mi mundo, pero ese día, sin advertencia alguna, ellos lo eliminaron. De pronto, todo se volvió posible, ya no me iban a observar ni a supervisar. Mis padres ya no marcarían las fronteras, ahora tenía la libertad de establecerlas yo. Si quería recorrer 10 kilómetros y llegar a Washington, D. C., podría hacerlo, pero decidí fijar un límite, no ir más allá de la primaria que estaba en la colina, poco más allá de donde terminaba el bosque. Era un área inexplorada y necesitaba conocerla poco a poco.


        En los siguientes meses, con la ayuda de mi vecino Brice, construí un fuerte sólido en el bosque. Recolectar y juntar ramas caídas de los árboles para construir un fuerte resistente al que no pudieran entrar los intrusos nos hizo sentir muy orgullosos. Lo cubrimos con una vieja lona impermeable para mantenernos secos. Por primera vez, gozábamos de un espacio propio; además, teníamos mucho tiempo antes de que sonara la campana de la cena con la que nos llamaban para bajar de la colina y volver a casa.


        Era nuestro espacio de libertad.


        Querer tener libertad absoluta es muy distinto a vivir con ella. La libertad absoluta es tan inmensa que necesitas que haya límites para que funcione. Necesitas establecer tu propio espacio de libertad porque, si no lo haces, si no marcas límites ni construyes muros, te ves obligado a respetar los límites que te impone la sociedad, la escuela y el mundo. Si no marcas tus límites, quedarás atrapado en los de alguien más.


        Si no eliges, el mundo elegirá por ti.


        Solemos pensar que la libertad consiste en tener opciones ilimitadas, pero las investigaciones muestran que tener demasiadas opciones genera estrés, confusión e insatisfacción en nuestra vida. A esto se le llama “paradoja de las opciones”. Si limitamos nuestras opciones, tomar decisiones se vuelve más fácil y nos sentimos más confiados en las que finalmente tomamos. Si tienes más dinero, será natural que tengas más opciones, pero si estableces límites para ti mismo con base en lo que en verdad quieres y en lo que no quieres, podrás tomar mejores decisiones y sentirte más pleno. Recuerda que el hecho de que puedas realizar algo no significa que debas hacerlo.


        Las elecciones impulsan tu negocio y los límites te mantienen enfocado. Los mejores dueños de negocios son excelentes para decidir con rapidez porque, de manera consciente e inconsciente, han desarrollado filtros y estructuras para tomar sus decisiones.


        A medida que más innovaciones entran al mercado, desde las criptomonedas hasta el auge de la inteligencia artificial (ia), y a medida que más empresarios tratan de capitalizar dichas innovaciones, proteger tu tiempo y tu energía se vuelve cada vez más indispensable. Necesitas aislarte de las distracciones para poder enfocarte en lo que es importante en tu vida. Es cierto que nunca hubo una época más propicia para emprender, pero si todo el tiempo estás desviando tu atención hacia la siguiente oportunidad, en lugar de caminar y avanzar por tu propio camino, solo estarás siguiendo al rebaño que se lanza al vacío.


        Si cuentas con la mentalidad, la estrategia y las habilidades necesarias, puedes hacer cualquier cosa, pero no puedes hacer todo. Conforme tu éxito aumente, abrirás oportunidades que nunca imaginaste. Entre más hábil te vuelvas para generar dinero, más fácil te será detectar oportunidades para hacerlo. Este estado de vida te da libertad, pero recuerda que, como tenemos una cantidad limitada de tiempo, la paradoja de la libertad radica en que solo puede existir dentro de límites.


        Si no estableces límites, corres el riesgo de siempre estar yendo detrás del siguiente cheque en lugar de aprovechar la libertad con la que ya cuentas. No importa en qué etapa de tu viaje empresarial te encuentres, te invito a empezar a fijar límites hoy mismo. Comienza con las cosas que no te agradan y ve estrechando el espectro a partir de ahí. Reducir suele ser más fácil que añadir porque cuando reduces pones a prueba tus límites en lugar de ser demasiado cauteloso.


        Por otra parte, como nos da miedo lo que podría suceder o la persona en que podríamos convertirnos, también solemos establecer demasiados límites sin probarlos antes. Es decir, volvemos a nuestra zona segura por defecto. Aquí debe de haber un equilibrio. ¿Estás fijando un límite o te da miedo probar algo nuevo?


        Verdad #2: Confía en lo que sientes antes de confiar en lo que piensas


        En el mundo occidental nos enseñan a priorizar nuestra mente racional por encima de nuestras emociones corporales, lo cual nos hace perder la fuerza más impactante que tenemos en la vida: nuestra intuición. Nos enseñan que para tomar todas nuestras decisiones necesitamos presentar y obedecer argumentos con base en información casi científica, a pesar de que nuestra intuición ya conoce la respuesta. Nuestra intuición está vinculada con un nivel de conciencia más profundo que siempre trabaja para nosotros y que va más allá de nuestra comprensión racional. Es nuestro camino hacia el universo. Entre más abras este camino por medio de la meditación, de caminatas en la naturaleza, música, mantras, oraciones u otras formas de reflexión pura, más claras verás las cosas.


        Las emociones son señales, te dicen lo que necesitas escuchar y te permiten percibir información que podrías no recibir de manera práctica. Si te sientes estresado o conflictuado, es por una razón; si te sientes atascado, es porque lo estás. Si sientes que no deberías hacer algo, lo más probable es que no debas realizarlo. Si sientes que deberías desarrollar algo, tal vez debas hacerlo, pero también tienes que tratar de respaldarlo con lo que tu mente racional te diga.


        A la mente del emprendedor la impulsan el sentimiento intuitivo y el contraintuitivo. La intuición te guía; el pensamiento racional apoya.


        Los seres humanos no somos máquinas, y cuando ignoramos nuestros sentimientos también estamos rechazando la parte más profunda de nuestro subconsciente, la cual está diseñada para ayudarnos a tomar las mejores decisiones, incluso si no parecen lógicas en un plan o si no les resultan lógicas a otros. Te daré un ejemplo: cuando decidí irme de mi primera empresa, la mayoría pensó que estaba loco por renunciar a una gran cantidad de dinero, pero para mí era claro que, sin importar cuán exitoso fuera el negocio, yo nunca sería feliz. Desde entonces, siempre he confiado en mi intuición por encima de mi mente, porque sé que tomé la decisión correcta.


        Entre más confías en tu intuición, más se fortalece. De pronto notarás que tomar decisiones se siente más fácil, luego bastante fácil, y después te parecerá que no tuviste que esforzarte. Tu intuición te ayudará a definir lo que significa el éxito para ti mismo y a crecer a tu propio paso. Es necesario que encuentres el equilibrio entre algo que pueda ser al mismo tiempo desafiante e interesante, y que no te implique un enorme esfuerzo, ya que lo que es demasiado fácil aburre con rapidez. Yo he descubierto que me siento más feliz cuando estoy creciendo, cuando me enfrento a un desafío, cuando hay un equilibrio entre lo conocido y lo desconocido.


        Si solo empiezas a prestarle atención a lo que te agita en el interior y a cómo te hacen sentir las cosas, obedecer tu intuición te ayudará a prosperar y te guiará hacia una vida compatible con tu yo más auténtico. El camino hacia el conocimiento radica en la rendición frente a lo desconocido. En pocas palabras, ya sabes lo que necesitas.


        Verdad #3: Redobla la apuesta por tus fortalezas en lugar de arreglar tus debilidades


        En Estados Unidos estamos obsesionados con la noción de confiar en nosotros mismos, con la idea de que, si nos enfocamos en algo y trabajamos con ahínco, podremos hacer cualquier cosa que queramos. Estoy hablando del mito del “individuo que se hace a sí mismo” y del punto esencial del sueño americano. La popular cultura de la autoayuda nos hace sentir que, para triunfar, debemos superarnos a nosotros mismos todo el tiempo. Sin embargo, tratar de ser mejor en cosas en las que no eres bueno por naturaleza o que no te interesan puede hacerte perder una tremenda cantidad de tiempo y energía que podrías invertir en acciones con mucho más impacto. Primero identifica tus habilidades y las cosas que te emocionan, y luego construye tu negocio con base en ellas. Yo, por ejemplo, no soy bueno para lidiar con gente y dirigirla, y tampoco me gusta; por eso, en lugar de contratar empleados de tiempo completo, construyo negocios con socios que pueden gestionarse a sí mismos o les asigno a colaboradores externos o contratistas las labores en las que no doy una.


        Dicho lo anterior, soy un gran defensor de hacer las cosas por ti mismo cuando apenas vas empezando como emprendedor. Enseñarte a ti mismo los elementos básicos de cómo funciona un negocio tiene un valor inmenso, me refiero a aprender por tu cuenta cómo entra y sale el flujo de dinero, cómo atraer clientes y hacer que vuelvan a comprarte, conocer tus gastos más fuertes, reducir tu carga fiscal y maximizar el uso de cada centavo. No obstante, todos los empresarios exitosos saben que, si uno quiere crecer, no puede hacerlo todo para siempre. Entre más grande se vuelve tu negocio, más complejidad adquieren los procesos y, cuando eso sucede, debes redoblar tu apuesta en tus habilidades y lo que puedes hacer, y tercerizar las tareas en las que no eres tan bueno.


        Tercerizar o subcontratar resulta más eficaz si ya sabes hacer la tarea en cuestión tú mismo. Esto no quiere decir que te tengas que convertir en experto en todo, sino que conocer las bases te facilita la tarea de buscar a un experto y de juzgar si puede hacer lo que necesitas que haga. Demasiados emprendedores gastan dinero contratando expertos a los que no pueden evaluar porque no comprenden los rudimentos de las tareas que quieren tercerizar. Es decir, no puedes supervisar nada si no entiendes cómo se hace o cómo funciona.


        Cuando tengas un problema, en lugar de pensar en cómo resolverlo tú mismo, piensa en a quién podrías contratar para que lo resuelva. Una de las ventajas de ser más maduro y de haber pasado más tiempo desarrollando tu carrera es que, por lo general, puedes gestionar ingresos mayores a los que administrabas cuando eras más joven. Piensa en maneras en las que podrías usar ese dinero para comprar y recuperar tu tiempo, y para enfocar tu energía en las actividades que más recompensas te brindan. Si pudieras comprar de vuelta incluso solo algunas horas por semana, con el tiempo podrías transformar la energía que ahorres en rendimientos masivos.


        ¿Podrías contratar a alguien para que realice tareas del hogar o administrativas específicas? Yo le pago a una universitaria 20 dólares la hora por lavar nuestros trastes y nuestra ropa, y eso nos ahorra a mi esposa y a mí casi 20 horas a la semana. Esos 400 dólares son una ganga. ¿Crees que podrías contratar a un asistente o comprar herramientas o software que te permitirían ahorrar tiempo?


        Verdad #4: Los incentivos mandan


        Mientras escribo este libro, sé que mis socios en MMG Media Group están trabajando para construir nuestra empresa. No tengo que supervisar sus acciones porque confío en ellos. ¿Por qué confío? Porque ya hemos trabajado juntos, porque nos respetamos y tenemos habilidades complementarias, y porque nuestros incentivos coinciden. Aunque yo soy el socio mayoritario, todos somos dueños del negocio. Por otra parte, si bien es cierto que para contratar, retener y mantener feliz a un equipo es necesario que los individuos se sientan valiosos, que sean compatibles con la cultura de la empresa y que crean en la misión, también es indispensable señalar que los incentivos son lo más importante.


        Los incentivos motivan a las personas a trabajar con ahínco, le añaden valor a tu empresa y sirven para construir tu negocio. Sin embargo, tus incentivos necesitan hacer algo primordial: incentivar. La gente deberá querer lo que ofrezcas, no importa si se trata de un salario, más flexibilidad, oportunidades de aprendizaje, un camino de crecimiento para su carrera, contactos o todo lo anterior. Todas las personas quieren saber: “¿Qué hay para mí en esta empresa?”. Entre mejor comprendas lo que tus empleados desean, más podrás usar tu negocio para satisfacer sus necesidades. Todos nos queremos sentir valiosos, pero para algunos eso significa más dinero, en tanto que para otros es más flexibilidad o un ambiente de trabajo con personas increíbles enfocadas en proyectos interesantes.


        La mejor opción para hacer coincidir los incentivos es personalizarlos. Aunque la mayoría de la gente quiere más dinero, formar parte de un equipo, sentirse valiosa, tener flexibilidad y establecer una trayectoria de crecimiento claramente definida, las cosas pueden ser un poco distintas para cada individuo. Todo dependerá de quiénes son y dónde se encuentren. Por ejemplo, una persona de veintitantos años con pocos compromisos podría estar dispuesta a invertir más tiempo en tu negocio, requerir menos flexibilidad y sentirse motivada si le ofrecen más dinero, que una persona de cuarenta y tantos años con tres niños y muchos compromisos económicos.


        Si hay algo que me ha ayudado a ser un emprendedor exitoso es averiguar lo que quiere la gente y luego hacer todo lo posible por brindárselo. Si logras que coincida la estructura de incentivos en tu negocio con lo que tu equipo quiere, podrás mantener a todos los integrantes felices y retener un equipo talentoso. Reemplazar a un empleado le cuesta a una empresa entre 40 y 60% de su salario del primer año, y solo estamos hablando del sacrificio económico. Esta cantidad no incluye todo el conocimiento sobre la empresa y la experiencia que adquirió ese empleado, ni el potencial impacto compuesto que podría implicar el hecho de que continuara trabajando en tu negocio a largo plazo.


        La próxima vez que negocies, pregúntate lo siguiente: ¿qué vas a ofrecerle a esa persona? Ponte en sus zapatos y esfuérzate por darle justo lo que quiere. Los incentivos bien alineados son la clave para motivar y generar lealtad, y también son la base de un negocio sólido.


        Verdad #5: Domina una cosa y luego diversifica para crear resiliencia


        Muchos emprendedores tratan de ofrecer demasiados productos antes de averiguar qué es lo que sus clientes desean, también intentan echar a andar demasiados negocios al mismo tiempo y no se concentran lo suficiente en ninguna idea. O quizá piensan demasiado las cosas y nunca empiezan nada. Los emprendedores exitosos permanecen enfocados en un producto, continúan mejorándolo y empiezan a diversificarse hasta que ese producto tiene éxito.


        Mientras escribía este libro, discutí sobre esta noción con Travis Hornsby, un amigo empresario al que admiro mucho. Travis es fundador de Student Loan Planner. Me dijo algo en lo que no he dejado de pensar: “Deberías elegir un negocio que te permita formar parte de los mejores veinte empresarios en el mundo que se dedican a eso”. Travis fundó su empresa de asesoría para solicitud de préstamos estudiantiles después de haberles ayudado a su esposa y a sus amigos a refinanciar sus propios préstamos, los cuales alcanzaban las seis cifras. Durante ese proceso descubrió que asesorar a otros en verdad lo apasionaba. Desde ese entonces ha diversificado su negocio e incursionado en el área de seguros, préstamos y otros productos financieros. Sin embargo, al principio, durante varios años solo se enfocó en dominar su propia hoja de cálculo de refinanciamiento de préstamos estudiantiles y en ayudar a cientos de clientes a reducir su deuda o a saldarla. El hecho de encontrar lo que le apasionaba y poder aprovecharlo para aprender a controlar todos los aspectos de su producto principal le permitió a Travis aprender más sobre lo que sus clientes querían antes de diversificarse. Esta fue la estrategia con que alcanzó el éxito.


        La mayoría de los emprendedores tienen el “síndrome de los objetos brillantes”, es decir, las ideas y las oportunidades nuevas los distraen con facilidad. Sin embargo, construir un negocio exige enfocarse en el producto principal que ofreces y vendes, y tratar de ser el mejor en ello. Lo mejor de esta estrategia es que en la mayoría de las industrias el nivel es muy bajo porque las personas o solo hacen negocios para conseguir dinero, o se vuelven complacientes. Esto quiere decir que, con el simple hecho de estar presente y de trabajar de manera continua para mejorar tu producto, tu estrategia de marketing y tu experiencia del cliente, estarás haciendo mucho más que la mayoría de tus competidores. Entre más trabajes para mejorar tu negocio, más éxito tendrás. La gente y los clientes siempre se dan cuenta cuando en verdad le importan a un empresario, es así de simple.


        Verdad #6: Cooperar te permite lograr más que competir


        La mayoría de los autores de libros de negocios te dicen que la única forma de lograr el éxito como emprendedor es siendo siempre más inteligente que tus competidores, es decir, superándolos. Pero cuando consideras que tus competidores son tu enemigo, participas en un juego que no aporta nada y en el que solo uno puede ganar. En los negocios no tiene éxito el que “gana”, sino quien construye algo sostenible. La mayoría de los mercados y las oportunidades son lo bastante amplios para que muchas empresas prosperen.


        Cuando cooperas con tus competidores en lugar de competir con ellos, te beneficias porque tienes acceso a sus habilidades y conocimiento, lo cual genera un mayor valor para ti, para ellos y para tus clientes. También puedes colaborar con tus competidores a fin de acrecentar el mercado y así aumentar tus oportunidades. En pocas palabras, hacer comunidad puede ser una divisa valiosa.


        Desde 2018 he pertenecido a un grupo de alrededor de veinte dueños de sitios de internet enfocados en las finanzas personales que me han ayudado a acelerar mi aprendizaje. De alguna manera, todos estos creadores son mis competidores directos, pero cada uno de ellos reconoce que las oportunidades para que todos tengamos éxito son más que suficientes. También competimos con varias empresas enormes de medios que tratan de dominar nuestro mercado, pero colaborar y mantenernos unidos nos permite prosperar en esta industria tan competitiva.


        Uno de los beneficios de pertenecer a este grupo es que los integrantes tienen habilidades distintas y casi todos son expertos en algo que los otros no dominamos. Me invitaron a participar porque yo soy bueno para conseguir tiempo de exposición en los medios tradicionales y porque mi libro lo publicó una editorial importante. Desde que me uní al grupo he aprendido a optimizar páginas de internet, a realizar marketing por afiliación, a utilizar herramientas de rastreo y a dirigir una red de escritores, entre muchas otras cosas. Cuando surgen preguntas o alguien necesita consejos, nos ayudamos de forma activa en un grupo privado de mensajería.


        Otro de los beneficios de la cooperación es la camaradería que se crea. La vida empresarial puede ser muy solitaria, en especial si trabajas por tu cuenta y, sobre todo, si la mayoría de tu trabajo lo llevas a cabo a distancia. Cuando eché a andar Millennial Money, construí el sitio y escribía los contenidos solo. A medida que extendí mi red y empecé a colaborar con mis competidores, fui formando una comunidad que me mantuvo cuerdo y motivado, incluso en los momentos más estresantes. Estas colaboraciones han sido esenciales para mi éxito porque solo no habría podido lograr tanto.


        Verdad #7: El impulso es la fuerza más poderosa en los negocios


        Hacer negocios exige y genera impulso o momentum, si este se acaba, tu negocio también. Como tú eres el creador, también eres responsable de imbuirle vida a tu proyecto, por eso es esencial que te importe lo que estés construyendo. Esto es algo que no puedes fingir porque tus clientes, tus empleados y tus socios sabrán si tu corazón está en el negocio o no. Claro, tu energía fluctuará día con día y habrá momentos en los que tengas que presionar y construir, pero también momentos en que deberás descansar. Los emprendedores exitosos deben aprender a administrar este flujo energético, si no lo haces, se estancará, sentirás tu negocio como una carga y terminarás con síndrome de desgaste profesional o burnout.


        Hay varias estrategias sencillas que te permiten mantener tu energía en equilibrio: trabajar por bloques, descansar con regularidad, hacer ejercicio, moverte de manera general, alimentarte bien y pasar tiempo con tu familia. Cuando logres administrar tu energía, sentirás que tu negocio es más ligero. Yo he dirigido negocios engorrosos y estresantes que me han drenado energía vital, fue el caso de una agencia de marketing de nivel superior. Ahora dirijo dos negocios ligeros que generan vitalidad y que enriquecen mi vida. Las diferencias más significativas tienen que ver con la gente con la que trabajo y con lo mucho que me apasiona la labor que realizamos.


        A la mayoría de los emprendedores novatos con los que he trabajado los paralizan las opciones, es decir, les da miedo tomar la decisión equivocada y, por lo mismo, terminan no decidiendo nada. La gente que mayor éxito económico ha tenido en el planeta es la que toma más decisiones a lo largo del día. Una decisión podría tener grandes consecuencias, como comprar otra empresa, pero también podría ser insignificante, como cancelar una reunión para liberar una hora. No obstante, todas las elecciones y decisiones le imprimen energía al mundo y, al sumarlas, producen un impacto.


        La elección conduce a la acción, la acción genera impulso y el impulso produce resultados.


        En el mundo siempre habrá riesgos e incertidumbre, la gente improductiva trata de lidiar con esta incertidumbre por medio de la optimización de todas sus decisiones, en tanto que la gente productiva delibera hasta cierto punto, pero termina dándole prioridad a la acción. La gente más exitosa que conozco toma decisiones con rapidez, es decir, responde de inmediato sus correos electrónicos y se mueve con agilidad. La velocidad es una ventaja para estas personas porque, entre más acciones consistentes realizan, más información logran reunir y más hábiles se vuelven para lidiar con la incertidumbre. Si algo no funciona, aprenden a dejarlo pasar y continúan avanzando. Los fracasos menores son inevitables, pero no permitas que mermen tu impulso.


        Todo comienza por los detalles. Cuando decidí alcanzar la independencia financiera, no tenía idea de cómo hacerlo, era una meta avasalladora y yo empezaba de cero. Me propuse volverme millonario, pero no diseñé un plan porque no contaba con el conocimiento necesario, solo empecé a tomar decisiones todos los días, decisiones que, en el mejor de los casos, me acercarían un poco a mi meta y, en el peor, me permitirían aprender algo valioso.


        Con el tiempo, esas modestas acciones se sumaron, produjeron resultados notables y me proveyeron la información que necesitaba para tomar mejores decisiones. Como el mundo cambia con mucha rapidez y cada minuto es valioso, entre menos tiempo pases deliberando y reflexionando para tomar una decisión, y entre más decisiones tomes, más te acercarás a lo que quieres.


        Tomar decisiones entrena a tu intuición, le enseña a tomar decisiones en tu lugar y, si continúas practicando, poco después empiezas a tomarlas de manera casi inconsciente. La próxima vez que te sientas atascado o que te parezca que no estás obteniendo los resultados que deseas, pregúntate lo siguiente:


        • ¿A qué me estoy aferrando? ¿Qué debería dejar pasar?


        • ¿Qué acción me acercará más a lo que quiero lograr?


        • ¿Qué decisiones que tome hoy me acercarán más a mi meta?


        • ¿Qué acciones he estado postergando?


        • ¿Qué me impide tomar decisiones y qué necesitaría hacer para eliminar esas barreras?


        • ¿Cuáles son mis valores? ¿Qué acción coincide con ellos?


        • ¿Cuánta información necesito para tomar una decisión lo bastante buena?


        • ¿Cuál es el costo de oportunidad de actuar en comparación con no actuar?


        Recuerda que el tiempo es escaso y la incertidumbre es inevitable. Toda acción implica riesgo, pero no actuar te lleva al estancamiento y, si te quedas en el mismo lugar, nunca avanzarás. Practica el actuar y mantén una perspectiva abierta a los resultados, ve cómo te sientes. Entre mayor sea el impulso que generes, más te ayudará a avanzar.

      

    

  


  
    
      
        NIVEL 1


        El emprendedor experimentador


        Los emprendedores nunca dejan de experimentar, pero todo es un ensayo cuando empiezas. Es imposible escapar de esta etapa, todos los emprendedores exitosos pasan por ella, así que necesitas estar listo para actuar, evaluar y continuar.


        Como la mayoría de los negocios fracasan, no esperes que tu primera idea o tu primer intento te vuelva millonario, mejor prepárate para un proceso que podría ser enredado y largo. Si conservas una perspectiva amplia y curiosa, y si trabajas lo necesario, te aseguro que llegarás a donde deseas ir.


        En los siguientes cuatro capítulos te enseñaré a usar esta etapa a fin de averiguar lo que necesitas para construir el negocio que le dará fuerza a la vida que deseas vivir. Vamos a explorar los distintos tipos de negocios que puedes echar a andar, cómo detectar oportunidades de mercado, cómo evaluar tu ventaja competitiva y cómo asignar el precio de lo que ofreces para generar la mayor cantidad de ganancias posible.


        Experimentar te ayuda a forjar tu resiliencia. Entre más hábil te vuelvas para la repetición y la experimentación, mejor equipado estarás para adaptarte cuando, de manera inevitable, surjan desafíos o las fuerzas fuera de tu control te obliguen a modificar tus acciones. Al principio, para ahorrar dinero, tendrás que ocupar más tiempo en llevar a cabo las cosas, pero si aprendes a hacer la mayor cantidad posible de tareas tú mismo, tendrás más conocimientos cuando llegue el momento de tercerizar las que no quieras realizar o en las que no te sientas muy hábil. Experimentar con una cantidad limitada de recursos entrena tu mente, te obliga a ser creativo y a pensar diferente.


        En esta etapa no solo experimentarás con ideas para generar dinero, también experimentarás con tu vida. En todo este período deberás preguntarte qué tipo de dueño de negocio quieres ser. ¿Qué sacrificios estás dispuesto a hacer para ahorrar tiempo o dinero? ¿Qué es lo que quieres hacer durante el limitado tiempo que tendrás en la tierra? ¿Qué te da energía y qué te la drena? Entre mejor respondas estas preguntas, más fácil te será tomar las decisiones que te permitirán construir un negocio que ames.
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        Haz coincidir tus pasiones y habilidades con una misión para encontrar la idea perfecta


        Si no te apasionas lo suficiente desde el principio, 
no vas a aguantar.


        Steve Jobs


        Llegué a mi límite. El café solo sirvió para cansarme más y mi vuelo de vuelta a casa, en Chicago, acababa de ser retrasado tres horas. No solo estaba cansado, me sentía muerto, anestesiado, catatónico. Las últimas tres semanas las había pasado trabajando en productos finales para el cliente, desarrollando nuevos discursos de ventas y viajando para presentar el reporte de desempeño de fin de año. Estaba demasiado cansado.


        Era noviembre de 2015 y varios meses atrás había logrado mi meta de convertirme en millonario a los 30 años. Lo logré, sobre todo, gracias a mi empleo como socio de una agencia de consultoría en la que dirigía las campañas de marketing digital de algunos de los programas más importantes del mundo de máster en Administración de Empresas. Me incorporé a la agencia cuatro años antes y, gracias a habilidades adquiridas en una etapa más temprana de mi carrera, logré generar una cantidad sustancial de los ingresos de la firma.


        A pesar de todo, sabía que no quería pasar el resto de mi vida haciendo eso. Estaba orgulloso de mis logros, pero detestaba la rutina diaria. Odiaba los viajes, odiaba dirigir un equipo en el que había un elevado e innecesario nivel de drama para un grupo de veinteañeros y treintañeros. Aunque aún podía sonreír y lograr excelentes resultados para mis clientes, ayudar al crecimiento de programas de máster en Administración de Empresas no me apasionaba en lo absoluto. Tenía todo el dinero que necesitaba, pero algo me hacía falta.


        Claro, podría renunciar en cualquier momento, justo para eso había alcanzado la libertad financiera, para no tener que continuar trabajando si no quería. Sin embargo, desde que empecé mi viaje hacia la independencia financiera, las oportunidades de crear negocios y de generar riqueza me habían mantenido tan emocionado que ahora no podía detenerme. El hecho de que no tuviera que trabajar no significaba que no quisiera trabajar. Los malos empleos drenan la alegría y la energía de tu vida, pero el trabajo gratificante te ofrece un propósito y produce energía. Además, solo tenía 30 años y quería crear algo genial, algo que tuviera un impacto.


        Por eso, aquella miserable noche de invierno en Chicago, mientras la mayoría de la gente trataba de dormir una siesta o perdía la noción del tiempo mirando la pantalla de su teléfono, yo escribía a toda velocidad una publicación para el blog de mi nuevo sitio de internet, Millennial Money, sobre cómo diversificar tus fuentes de ingresos.


        En ese momento no lo sabía, pero el sitio de internet que eché a andar como un proyecto por gusto personal, y que vendí en 2020 y luego volví a adquirir en 2022, se convertiría en mi emprendimiento más exitoso. Millennial Money no solo ha generado más dinero del que jamás produjo la agencia de marketing, también les ha ayudado a millones de personas en todo el mundo y propiciado experiencias que jamás habría imaginado posibles.


        Gracias a mi carrera en el área de marketing, para ese momento sabía cómo diseñar y construir sitios de internet, escribir contenidos interesantes y atractivos, y optimizar sitios para la búsqueda por medio de Google. Pero a diferencia del negocio enfocado en los estudios a nivel superior, Millennial Money me permitió canalizar mi pasión por las finanzas personales e invertir en mi trabajo al mismo tiempo. Estos dos elementos —las habilidades y la pasión— se combinaron y produjeron algo que le trajo una inmensa satisfacción y alegría a mi vida, y al mismo tiempo les proveyeron inspiración e información a otras personas que también estaban en un viaje hacia la independencia financiera.


        Millennial Money, el negocio perfecto para mí, solo fue posible gracias a todos los años que experimenté, que realicé pruebas y cometí errores antes de escribir la primera publicación de mi blog. Incluso antes de fijarme la meta de llegar a ser millonario, empecé a adquirir las habilidades y a descubrir las pasiones que más adelante usaría para crear Millennial Money. En medio de las dificultades de mi viaje empresarial experimenté con muchas otras ideas de negocios de las que aprendí valiosas lecciones respecto a cómo hacer dinero. A lo largo del camino también aprendí cosas sobre mí mismo y sobre mis límites, y todo esto me ayudó a que Millennial Money creciera de la manera más conveniente para mí a pesar de que, a mi alrededor, todos hacían cosas distintas.


        La fórmula de negocios perfecta


        Un negocio lo puedes echar a andar vendiendo cualquier cosa, pero para que sea exitoso y gratificante, necesitarás encontrar una oportunidad, dedicarle suficiente tiempo de trabajo, aprovechar las habilidades que ya tengas y hacer algo que te apasione.


        Luego, si en verdad quieres aprovechar al máximo tu negocio, necesitarás asegurarte de que tenga una misión o propósito que vaya más allá de tus intereses personales.


        El negocio perfecto = (tiempo + habilidades + pasión + oportunidad de mercado) x misión


        Cualquier persona que cuente con cierta cantidad de tiempo, dinero, habilidades y una oportunidad de mercado puede iniciar un negocio. Si eres capaz de resolver el problema de alguien más, facilitarle la vida, hacerlo más feliz, generarle más dinero o entretenerlo, y si estás dispuesto a invertir el tiempo necesario, podrás generar dinero. Poner en marcha negocios no es algo abstracto, es una habilidad que puedes aprender y desarrollar. Además, hay una cantidad infinita de ideas de negocios a tu disposición ahora mismo.


        Cuando yo empecé a escribir en internet, había muchas cosas que no sabía respecto a cómo hacer un negocio de creación de contenidos, pero cada vez que me atoraba, hacía una búsqueda con Google o veía un video tutorial en YouTube para encontrar la respuesta a mi problema. Si cuentas con el tiempo suficiente para aprender o con el dinero necesario para contratar a alguien más, siempre podrás llenar las lagunas que haya en tus habilidades. No se necesita gran cosa para lanzar un producto y empezar a generar ingresos.


        Sin embargo, este libro va más allá, es sobre algo más que solo echar a andar un negocio cualquiera para hacer dinero. Este libro es acerca de cómo usar la actividad empresarial para engrandecer tu vida. Si yo hubiera querido hacer mucho dinero de una manera relativamente rápida, habría podido continuar con la agencia de consultoría, habría podido acrecentarla y luego tratar de venderla, cuando fuera lo bastante grande. Contaba con los recursos necesarios y las oportunidades en el mercado eran abundantes.


        Desafortunadamente, a pesar de la oportunidad, la agencia no era lo bastante grande para mí. Por lo general, debido a que dependen en gran medida de sus propietarios y de un selecto grupo de clientes, los negocios de consultoría valúan entre una y dos veces su ingreso anual solamente. Además, ese plan no me resultaba gratificante, atravesé una etapa de muchas emociones. El negocio era bueno, pero yo no estaba enamorado de él, me generaba dinero, pero no me permitía gozar al máximo de mi tiempo. La vida es demasiado corta para no hacer algo que amas.


        El tiempo es tu recurso más valioso


        Como dije, no necesitas dinero para empezar un negocio. Claro, ciertos tipos de negocios, en especial los que requieren de un punto de venta físico y los que venden productos físicos, exigen algún tipo de inversión inmediata. Sin embargo, hay muchos que te permiten comenzar a ganar dinero sin tener que invertir primero recursos económicos. Piensa en servicios como cuidar niños, dar clases u ofrecer asesoría. Si un cliente está dispuesto a pagarte por estos servicios o habilidades, puedes empezar a ganar dinero casi de inmediato. Si diriges un negocio en línea, tal vez necesites invertir un poco de dinero primero para crear un sitio de internet, pero la barrera para entrar es muy baja y, por lo general, no implica más que algunos cientos de dólares.


        El primer recurso que requiere todo emprendedor es el tiempo. Si no estás dispuesto a invertir lo suficiente en tu idea, no pasará de ser más que eso, una idea. Si tienes algo de capital, podrás contratar a alguien que haga la mayor parte del trabajo en lugar de hacerlo tú, pero de cualquier forma deberás lidiar con las operaciones, supervisarlas y asegurarte de que todo funcione. De otra forma, el negocio no será tuyo.


        A todos nos hace falta tiempo y algunos estamos más ocupados que otros, pero podrás avanzar si logras apartar solo cinco horas a la semana de tiempo productivo para trabajar en tu idea, en especial si sabes en qué enfocarte y si continúas acumulando el impulso. Cuando te concentres en verdad en tu idea, encontrarás el tiempo necesario porque trabajar en ella se volverá una prioridad y porque estarás dispuesto a hacer el sacrificio. En lugar de ver Netflix o de deslizar la pantalla de tu teléfono, estarás construyendo tu futuro.


        Tener una hija redujo mi tiempo disponible, pero aumentó mi productividad. Ahora me enfoco más de manera natural porque sé que tengo menos tiempo. Envejecer también ha reducido mi tiempo porque no tengo tanta energía como cuando tenía veintitantos años ni puedo trabajar hasta las 2:00 a. m. todas las noches, pero la restricción que implica tener menos tiempo me facilita enfocarme y, por lo tanto, soy más productivo.


        Mira en tu calendario lo que has estado haciendo en los últimos meses, analiza la forma en que has usado tu tiempo y piensa en qué momentos podrías trabajar en tu negocio siendo realista. Ahora bien, ¿eres una persona que trabaja mejor por las mañanas o por las noches? ¿En qué momentos te enfocas más o tienes más energía? ¿Tienes tiempo los fines de semana? ¿Qué noches tienes libres para trabajar en tu negocio? Cuando yo empecé, trabajaba sobre todo los sábados por la mañana porque ese día no me distraía mi trabajo oficial de 9:00 a. m. a 5:00 p. m., pero también trabajaba dos mañanas y dos noches por semana en mi proyecto.


        No te quedes esperando a que llegue “el momento adecuado” o a “sentirte motivado”. La vida se puede complicar, pero tú tienes que continuar avanzando. Recuerda la verdad #7: el impulso es la fuerza más poderosa en los negocios. A muchas empresas se les acaba el oxígeno porque el dueño del negocio pierde impulso. Cuando eres emprendedor, es esencial cultivar tu energía y mantener vivo el impulso, en especial en las primeras etapas. En cuanto empieces a producir y alimentar este impulso, lo sentirás, te parecerá que todo es ligero, que no se requiere de un gran esfuerzo. Todo se siente correcto, como si estuvieras haciendo lo que se supone que deberías hacer.


        Si no encuentras bloques de tiempo disponible a primera vista, trata de rescatar tu tiempo de forma creativa. Podrías comprarlo, por ejemplo. A medida que tu negocio avance, podrás hacerlo crecer pagándoles a otras personas para que hagan ciertas tareas en tu lugar. En este momento también puedes hacerlo, solo que de una manera más modesta. Puedes tercerizar tareas o quehaceres que no te agraden. Sí, estas cosas cuestan dinero, y si lo que estás haciendo es trabajar para alcanzar tu independencia financiera, es obvio que necesitas mantener bajos tus gastos. No obstante, puedes generar valor invirtiendo muy poco dinero a cambio de ahorrar tiempo que en algún momento podría darte un rendimiento equivalente a diez veces más de lo que inviertas.


        Una de las mejores inversiones que yo realicé cuando era emprendedor experimentador fue contratar a un contador para que organizara y optimizara mi cuenta de QuickBooks. Esto me permitió ver con facilidad en qué áreas estaba ganando dinero y en cuáles lo estaba gastando. Para ese momento yo ya sabía cómo implementar y administrar QuickBooks porque lo había usado en uno de mis primeros negocios, pero me quitaba demasiado tiempo y, además, sabía que lo más probable era que estuviera cometiendo errores. Y tenía razón. Más adelante, cuando eché a andar mi agencia de desarrollo de sitios de internet, decidí pagarle a alguien más cerca de 300 dólares mensuales y eso me ahorró una cantidad de tiempo enorme. Contar con un sistema de QuickBooks más eficiente me ayudó a generar más dinero y a optimizar mis impuestos. Y no solo eso, también aprendí mucho sobre contabilidad porque pude observar cómo administraba mis libros alguien con experiencia.


        En cuanto empieces a trabajar de forma estratégica te sorprenderá descubrir todo el tiempo que puedes ahorrar. Yo veo cada vez con más frecuencia empleados que trabajan por hora y que han podido reducir poco a poco el tiempo que le dedican a su empleo de tiempo completo, que en lugar de trabajar cinco días por semana ahora trabajan cuatro, lo que les permite dedicarle más tiempo a su negocio. Si eres empleado de una empresa, haz una lluvia de ideas para encontrar maneras de automatizar o sistematizar algunos aspectos de tu trabajo y así poder producir más en menos tiempo. Actualmente, muchos empleos se llevan a cabo a distancia, pero incluso si tienes que trabajar en una oficina, lo más probable es que no tengas que pasar cuarenta horas completas sentado en tu escritorio para realizar tu trabajo. La nueva idea de negocio que tuviste te ofrece la motivación perfecta para trabajar más rápido.


        Si tu otra actividad no implica una competencia directa con tu empleo de tiempo completo ni lo pone en riesgo, trata de darte todo el tiempo que puedas para trabajar en ella. Solo haz las cosas de modo inteligente. El tiempo se acumulará, y eso es justo lo que necesitas para experimentar. Si no puedes dedicarle algunas horas de trabajo productivo por semana a tu proyecto, necesitarás volver a pensar tu idea porque cuando disfrutas algo inviertes tiempo en ello. Si no te haces tiempo de manera constante, significa que no estás interesado del todo y que necesitas encontrar algo que te apasione en verdad.


        ¿Qué habilidades tienes o cuáles podrías desarrollar?


        Cuando empiezas, es fundamental enfocarte en algo para lo que tienes las habilidades necesarias. Claro, siempre puedes adquirir nuevas habilidades y, entre más hagas crecer tu negocio, más adquirirás de forma natural. Sin embargo, el objetivo de la fase del emprendedor experimentador es empezar a generar dinero para poder repetir tus acciones y aprender con rapidez. Es mucho más fácil cuando capitalizas algo que ya sabes hacer.


        El primer lanzamiento de una empresa que me emocionó fue el de una aplicación que traté de construir a finales de 2010 y principios de 2011 llamada digthevibe. La idea era que los usuarios pudieran encontrar bares y restaurantes que coincidieran con la atmósfera que les agradaba. La aplicación les preguntaba a las personas que se encontraban en el lugar qué tal estaba el ambiente, y entonces te decía cuán lleno se encontraba o si la gente se la estaba pasando bien. Era una gran idea y en aquel tiempo me apasionaba.


        Todavía estaba en una etapa temprana de mi viaje hacia la independencia financiera, pero ya había empezado a ahorrar 80% de mis ingresos. Usé 5 000 dólares de ese dinero para diseñar la aplicación y, al mismo tiempo, traté de aprender todo lo posible sobre el proceso. Por desgracia, la barrera tecnológica era demasiado grande, yo carecía de las habilidades técnicas para hacer funcionar la aplicación como debía y, como tenía recursos limitados, no podía pagar todo el trabajo de desarrollo que necesitaba para ponerla en función. Tal vez habría podido reunir el dinero por medio de inversionistas externos, pero no quería tener que responderles a terceras personas, en especial porque apenas empezaba mi carrera como emprendedor.


        Pasé dieciocho meses tratando de hacer que digthevibe funcionara. Me esforcé mucho, pero poco a poco perdió impulso y yo ya no me sentí tan interesado. Por suerte, no era el único negocio que estaba desarrollando y, además, la agencia de marketing empezaba a crecer. Debido a esto fue bastante sencillo enfocar toda mi atención en otros emprendimientos. Si experimentas con varias ideas de negocios al mismo tiempo, siempre puedes llevar a cabo un cambio de dirección y enfocarte en la que más disfrutes, la que funcione mejor.


        Cuando digthevibe fracasó, me di cuenta de que necesitaba empezar de a poco y tomar en cuenta la verdad #3: redobla la apuesta por tus fortalezas en lugar de arreglar tus debilidades. Necesitaba construir con base en aquello en lo que yo ya era bueno (diseñar y construir sitios de internet, y atraer clientes por medio de campañas de marketing digital). Esta etapa de experimentación y el éxito de la agencia fue lo que más adelante me permitió combinar mis habilidades y pasiones en un solo negocio exitoso.


        ¿Cuál es tu pasión?


        Una de las razones más importantes por las que los negocios fracasan es que a los dueños no les apasionan sus proyectos. Tratan de construir un negocio con el que vieron que otra persona tuvo éxito o quizá intentan volverse ricos sumándose a una tendencia que no entienden o que no les importa en verdad. El emprendimiento consiste en construir tu vida, no en tratar de copiar la de alguien más.


        Incluso si se trata de una excelente idea, lo que funciona para alguien podría no funcionarte a ti y, aunque para empezar no tienes que saber absolutamente todo sobre la industria o el negocio que elegiste, si tratas de entrar a un área de la que no sabes nada, pasarás tanto tiempo intentando que las cosas funcionen que podrías perder una oportunidad importante, frustrarte, darte por vencido o fracasar.


        Entre emprendedores hay un acalorado y continuo debate sobre si uno debería elegir una idea rentable y probarla o elegir algo que le apasione. Yo he generado mucho dinero haciendo ambas cosas, de hecho, al igual que los empresarios más felices que conozco, siempre me he sentido más pleno trabajando en algo que me apasiona. No solo porque conocer tu mercado te facilita identificar oportunidades, sino también porque es más divertido y vigorizante realizar un trabajo que amas.


        Una gran parte de utilizar un negocio para construir una vida que te agrade y ames consiste en que, en principio, te apasione.


        Yo no encontré mi pasión sino hasta los 30 años, así que, si aún no tienes una o no te sientes atraído por construir un negocio relacionado con lo que te apasiona ahora, no te preocupes. Lo más importante es que eches a andar un negocio y empieces a experimentar; es la única manera en que puedes aprender a construir negocios y experimentar lo suficiente para avanzar hacia un proyecto que en verdad te importe.


        ¿Cuál es tu misión?


        Aunque no es imprescindible, incorporarle a tu emprendimiento una misión o la noción de un propósito mayor puede ayudarte a sumar las distintas instancias de esfuerzo que le imprimas para que tenga un mayor impacto en tu vida. Al principio, tal vez no sepas cuál es tu misión o quizá tengas una pero no te queda claro cómo acercarte a ella como emprendedor. No hay problema, confía en lo que sientas y, dentro de poco, todo se te aclarará.


        Cuando empecé a escribir para Millennial Money, quería compartir con la gente todo lo que había aprendido respecto a generar riqueza, ya que a mí me ayudó y pensé que sucedería lo mismo con los otros. Mi misión es sencilla: ayudarle a la gente a ahorrar y a invertir dinero para tener más libertad. Toda mi labor se remite a ese propósito.


        A diferencia de mi pasión, que tenía que ver más con mi realización personal y con la satisfacción que me proveía escribir sobre finanzas, la misión se extendía e iba más allá de mí. Esta también me motiva a continuar todos los días con lo que hago, es más grande que mi negocio. La misión y mi trabajo me conectan con gente de todo el mundo, también le añaden a mi vida profunda satisfacción y propósito. Siento que el amor y la energía que le imprimo a mi trabajo vuelven a mí magnificados por medio de los correos electrónicos de los lectores y nuestras conversaciones.


        Tener una misión también me facilita tomar decisiones porque me hace filtrar por medio de ella todas las oportunidades que llegan, es un límite que he establecido en mi vida. Siempre pienso: “¿De qué manera esta oportunidad respalda la misión?”. Si no la respalda, la dejo pasar. Con frecuencia me invitan a dar conferencias, es algo que no me agrada hacer, pero si eso respalda la misión y si se trata de una universidad, de una organización sin fines de lucro o de un lugar donde sé que necesitan conocer mi mensaje, entonces es mucho más probable que acepte la invitación.


        Ashley Hamilton, una madre soltera que ganaba 20 000 dólares al año como mesera, empezó a invertir sus devoluciones de impuestos en bienes raíces como una actividad paralela a su trabajo. Su misión era ofrecer departamentos de alta calidad en renta a familias de bajos ingresos en Detroit, Míchigan. Con esta misión logró incrementar su emprendimiento y convertirlo en un negocio de bienes raíces multimillonario con el que ahora hace justo lo que se propuso. Tener una misión así de bien definida le facilitó tomar las decisiones que expandieron su negocio y le permitió tener el mayor impacto posible.


        Fundar y construir un negocio a fin de generar dinero para ti y para tu familia no tiene nada de malo, pero crear un negocio para marcar la diferencia en la vida de personas más allá de tu círculo inmediato te dará más satisfacción. Los humanos estamos programados para compartir con otros y para ayudarles, por eso, cuando lo hacemos, alcanzamos un nivel de gozo al que no tenemos acceso de ninguna otra manera. Yo he descubierto que el proverbio “Entre más das, más recibes” es muy cierto: cuando ayudas a otros, el universo te recompensa de formas profundas e inconmensurables.


        Tu misión no tiene que ser colosal, tampoco tienes que cambiar el mundo, puede ser algo tan simple como construir una empresa que mejore la vida de sus empleados y de la comunidad. O tal vez podrías tener una misión mayor, como cambiar la vida de millones de personas. Ninguna misión es demasiado ambiciosa ni modesta, lo importante es que sea más grande que tú, y que la alegría de ayudar a otros le imbuya riqueza a tu vida de una manera que no lo puedas hacer por tu cuenta. En este mundo en el que tantas personas sufren y necesitan ayuda, como emprendedor tienes la verdadera oportunidad de ejercer un impacto con tu negocio.


        Ejercicio: encuentra las coincidencias


        El siguiente ejercicio te ofrece una manera sencilla de que coincidan tus pasiones con tus habilidades para definir qué tipo de negocio deberías construir. Sé que funciona porque en mi primer libro escribí sobre él y miles de personas me han dicho que lo usaron para encontrar el negocio que les apasionaba.


        Consigue una hoja de papel y dóblala a la mitad. En la parte superior, del lado izquierdo, escribe “Pasiones”. Del lado derecho escribe “Habilidades”. También puedes hacerlo en tu teléfono celular o en una computadora, solo asegúrate de hacer dos listas. Debajo de la columna “Pasiones” escribe todo lo que te encanta hacer, también puede incluir cosas que hagas como trabajo. En mi caso, las actividades incluyen tocar la guitarra, escribir, invertir, coleccionar libros, andar en bicicleta, practicar kayak, explorar cuevas, senderismo, viajar, coleccionar arte y meditar. Escribe todo lo que se te ocurra, incluso si no crees que haya manera de hacer dinero con algunas de esas actividades.


        Luego elabora una lista de todas tus competencias en la columna “Habilidades”. Incluye tanto las habilidades técnicas que exigen entrenamiento o acreditación específica (desarrollo web back-end, redacción creativa, optimización en motores de búsqueda (seo, por sus siglas en inglés, diseño gráfico, reparación eléctrica, etc.) como las habilidades sociales (hablar en público, mediación, negociación, etcétera).
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        ¿Necesitas ayuda? Pregúntales a tus amigos, familiares y compañeros de trabajo en qué eres bueno. Toma en cuenta la retroalimentación que hayas recibido durante evaluaciones laborales o cualquier otra valoración de tu desempeño. Seguramente la gente a menudo te pide que le ayudes con algo, ¿en qué?, ¿qué tipo de validación te han dado en tu empleo? No te limites a las cosas que has realizado en el pasado para generar dinero, uno nunca sabe de dónde podría venir una buena idea.


        Te daré un ejemplo a partir de una conversación que tuve hace poco con mi amigo Nick. Nick adora el golf y ahora, a los 39 años, está interesado en experimentar con el emprendimiento. Tiene un empleo que le agrada, pero cuando me llamó estaba tratando de diversificar sus ingresos haciendo algo disfrutable y necesitaba una idea. Esta es su lista:
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        Después de una ronda de golf en Palm Springs, durante la cual me demolió en veinte golpes, Nick me dijo que le gustaría enseñarles a otros a jugar golf, solo que… no es golfista profesional certificado y tampoco le interesa obtener una certificación. Aunque esto limita el tipo de personas a las que les puede enseñar, ambos llegamos a la conclusión de que debería trabajar con personas mayores que solían jugar golf en el pasado, pero que ahora desean retomar esta actividad para socializar, ocuparse mentalmente, conservar su flexibilidad y mantenerse en forma. Nick vive en Seattle, y ahí hay muchos baby boomers que están envejeciendo y tienen dinero.


        En poco tiempo elegimos una idea de negocios, un mercado creciente como objetivo y un discurso de ventas. Aunque Nick no quiere dar su tiempo a cambio de dinero en su actividad como instructor de golf, va a empezar a cobrar por hora y a invitar a algunas personas mayores para probar su idea y refinar su oferta. Se siente optimista y cree que con el tiempo esto podría convertirse en un negocio que le permitirá contratar a otras personas para entrenar a los clientes junto con él y diversificarse para organizar eventos y ofrecer una membresía, entre otras cosas.


        Busca en las listas dónde se superponen tus pasiones con tus habilidades. ¿Tus pasiones también forman parte de tus habilidades o fortalezas? En mi caso, eso fue lo que sucedió con la redacción de textos. Me encanta escribir y creo que soy bueno para ello, por eso fundé una empresa de medios. Si encuentras coincidencias claras, lo más probable es que ahí estén los puntos en los que deberías basarte para crear tu negocio, pero no te preocupes si no resulta evidente pronto.


        
          Aquí tienes otras preguntas que te podrían ayudar a encontrar una idea:


          1. ¿En qué eres genial?


          2. ¿Sobre qué sabes muchísimo?


          3. ¿Cómo ocupas tu tiempo libre?


          4. ¿Hay algo que te encante hacer hoy y que sepas que te seguirá encantando en cinco años?


          5. ¿Has superado algún desafío en tu vida?


          6. ¿Para qué te piden ayuda otras personas?


          7. ¿Qué problemas o puntos neurálgicos encuentras en tu vida diaria o en el trabajo?


          8. ¿Qué habilidades o experiencias tienes que a otras personas les resulten valiosas?


          9. ¿Hay nuevas tendencias o tecnologías emergentes sobre las que sepas más que la mayoría?


          10. ¿Qué productos o servicios desearías que existieran porque no los puedes encontrar en el mercado?


          11. ¿Qué industrias te apasionan y cómo podrías innovar en ellas?


          12. ¿Qué quejas comunes o realimentación sueles recibir de amigos, familiares o colegas?


          13. ¿De qué forma podrías mejorar o simplificar productos o servicios que ya existen?


          14. ¿Hay algo que desees aprender y que podría convertirse en un negocio?


          15. ¿Te parece que hay mercados o segmentos de clientes que requieren de atención?


          16. ¿Qué modificaciones a las regulaciones o a las leyes podrían generar nuevas oportunidades de negocios?


          17. ¿A qué redes existentes ya tienes acceso?


          18. ¿A qué recursos tienes acceso que los demás no?


          19. ¿Qué lagunas en tu comunidad o región crees que podrías llenar?


          20. ¿Cómo combinarías ideas o conceptos existentes de una manera nueva e innovadora?

        


        Otro de los beneficios de experimentar es que puedes probar qué se siente monetizar tu pasión o tus pasatiempos. Cabe decir que no es necesario sacar provecho económico de todos ellos, pero son un excelente lugar para experimentar mientras tratas de encontrar un negocio que en verdad te guste.


        Tal vez entre tus fortalezas están la atención en los detalles, eres bueno en Excel y te apasionan las redes sociales. En ese caso, podrías ser como Kat Norton, también conocida como Miss Excel, y aprovechar las redes sociales y YouTube para vender cursos en los que les enseñes a otros a usar Excel con eficacia. La pasión que Kat siente por Excel y por organizar información la inspiró a obtener una certificación de Microsoft para enseñar a otras personas el uso de este programa. Es tan competente que Microsoft le pagó para que participara en los talleres, en los que ella detectó la oportunidad de ir más allá con su entrenamiento mediante sus redes sociales y canales de YouTube en los que ahora baila y usa el humor para ayudar a jóvenes profesionales a aprender a usar Excel en su trabajo.


        Tal vez eres un gran líder de equipo y estás ocupado tratando de ascender por el escalafón corporativo, pero lo que en verdad te interesa es el ejercicio, el fitness en particular. En ese caso, podrías ser como Tanvi Shah, joven india británica que fue atleta profesional y formó un público exponiendo en LinkedIn, Instagram y TikTok su experiencia al trabajar como asesora contable en una agencia. Luego dejó la contabilidad para entregarse a su pasión: aumentar la representación de las mujeres sudasiáticas en los deportes. Tanvi usó su experiencia y sus habilidades para formar una red de seguidores que luego aprovecharía para dedicarse a lo que en verdad le apasionaba. Después abandonó la rutina corporativa para crear su propio negocio, y ahora aparece con regularidad en campañas de publicidad de importantes marcas internacionales, como Samsung.


        Quizá te apasiona ayudar a los dueños de negocios pequeños y usar las redes sociales, y cuentas con estudios universitarios especializados. Entonces podrías ser como Eric Pacifici, un abogado enfocado en fusiones y adquisiciones que renunció a un importante y prestigioso bufete de abogados para construir su propia firma a partir de, exclusivamente, referidos que llegaban a él por medio de su red en X. SMB Law Group es el primer bufete de abogados que se sustenta en las redes sociales. Eric detectó cómo poder distanciarse de la anticuada cultura de los grandes bufetes estadounidenses, conocidos de manera colectiva como big law, los cuales exigían trabajo excesivo para poder avanzar, y decidió fundar un bufete distinto, manejado por completo de forma remota, el cual ayudaría a emprendedores y a dueños de empresas pequeñas a comprar y vender negocios.


        Es muy importante que consideres lo que te gusta hacer, pero es igual de importante que tomes en cuenta lo que no te gusta hacer. Añade esta lista en la parte anterior de tu hoja de papel. Estás tratando de diseñar un negocio que sustente tu vida, no que tu vida sustente un negocio, y si no tienes claro lo que quieres y lo que no quieres, en muy poco tiempo podrías estar creando un emprendimiento que te resulte detestable.


        Recuerda la verdad #1: la libertad es producto de los límites, no de opciones ilimitadas. Se trata de los sacrificios que estás dispuesto a hacer y los que no; aunque los sacrificios irán variando a medida que tú cambies, debes empezar por reflexionar y establecer los límites de tu negocio antes de siquiera ponerlo en marcha. Escribe todo lo que no quieras hacer o no te agrade y lee la lista con frecuencia. De manera inevitable, elegir no realizar las cosas que no te gusta hacer te conducirá más rápido al lugar donde quieres estar que tratar de hacer todo.


        Yo, por ejemplo, no quería viajar todo el tiempo ni tener que lidiar con los clientes para generar dinero, por eso me enfoqué en construir un negocio en línea para el que no tuviera que llevar a cabo ninguna de esas dos cosas a menos que quisiera hacerlas. Ahora no tengo que viajar para reunirme con clientes, pero me gusta que suceda un par de veces al año para asistir a conferencias, en especial si tienen lugar en ciudades que me encanta visitar. Tampoco me gusta gestionar gente, lo cual limita los tipos y las dimensiones de los negocios que puedo crear. Como no me agrada tener que lidiar con contratos, cuento con un competente abogado mercantil. Tampoco me gusta enfocarme en un solo proyecto a la vez porque a mí lo que me inspira es construir varias cosas al mismo tiempo. Por esta razón, en lugar de tener una empresa que vende un producto, me he convertido más bien en un emprendedor imperial, tema en el que ahondaré al llegar al nivel 4.


        Resuelve un problema para generar dinero con tu idea


        Los negocios no generan dinero vendiendo un producto o servicio, lo hacen vendiendo la solución a un problema.


        La gente no quiere escuchar nada sobre tu producto o servicio, no quiere saber cómo funciona ni si es el mejor, lo que desea es que identifiques su problema, que le expliques por qué los otros productos no lo han resuelto del todo y que le muestres por qué el tuyo sí podrá hacerlo. Necesitas hacer una promesa clara que puedas cumplir.
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