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			A mis grandes mentores:






			Mi papá, quien siempre me dio la seguridad
de que no habría reto que no pudiera lograr.






			Mi mamá, de quien aprendí a ser firme
pero con el corazón por delante.






			El Ing. Slim, de quien todos los días aprendo
a convertir los problemas en oportunidades.






			Tito, mi hermano, por quien siempre supe
que la honestidad es el mejor camino.






			Y sobre todo a Johanna,
quien me mantiene con los pies
en el suelo y la mirada y el alma en el cielo.






			Y a Artur, Johannis y Alex, por quienes me levanto
cada mañana con una nueva ilusión.



















			






			Prólogo






			Con enorme orgullo y alegría tengo el gusto de presentar a ustedes este segundo libro de mi hermano Arturo, quien, en esta ocasión, nos comparte generosamente su amplia experiencia como emprendedor.






			Este es un libro para el que quiere emprender una nueva aventura y también para aquellos que ya operan su propio negocio. A los primeros les dará las bases para un inicio exitoso y a los segundos les aportará ideas con el fin de ordenar su crecimiento y lograr una mayor dimensión.






			El emprendedor nos lleva, uno a uno, por 10 pasos para que formes o hagas crecer tu empresa: desde cómo identificar una buena idea, cómo probarla, hasta cómo llevarla al mercado, pasando también por los tortuosos pero indispensables trámites, la estructura financiera de la empresa, la selección de las mejores personas, las estrategias de ventas y la consolidación y crecimiento de tu emprendimiento. Seguir estos pasos te será de gran utilidad en tu camino al éxito.






			En su muy particular estilo —ameno, sencillo, pero no menos profundo y divertido—, Arturo nos comparte muy útiles y prácticos consejos para desarrollar nuevos emprendimientos.






			Nos sugiere técnicas administrativas y de negocios; principalmente, nos enseña a conocer mejor la empresa y a identificar nuestras fortalezas y debilidades personales para triunfar.






			El libro propone una serie de ejercicios que resultarán muy valiosos para que conozcas mejor tu producto, tu negocio y, en especial, que te conozcas mejor a ti mismo, gracias a lo cual podrás disfrutar de mayores logros y gozar de la vida a través de tu actividad cotidiana.






			Quiero destacar dos temas que toca esta obra en diferentes capítulos: la responsabilidad social del emprendedor, quien, en los países de América Latina, es la principal fuente de generación de empleos y riqueza, así como la importancia de desarrollar tu actividad profesional con estricto e inflexible apego a los valores y a la honestidad, tanto económica como intelectual.






			Como bien ha comentado Arturo en estas páginas y sus redes sociales, toma una vida crear una buena reputación y prestigio, pero se requiere solo un momento de actuar equivocadamente para perderlos.






			Esta obra nos deja muy útiles enseñanzas prácticas para el desarrollo de un nuevo negocio, pero, más aún, nos comparte importantes lecciones sobre el actuar con pasión y apego a principios y valores, para lograr nuestros objetivos y tener una vida llena de satisfacción.






			Deseo que esta nueva publicación editorial de Arturo alcance sus objetivos y motive a muchos a emprender para lograr un mayor bienestar en gran parte de la población latinoamericana.






			Te felicito, Arturo, por esta valiosa aportación.






			Alfredo Elias Ayub 



















			






			Introducción






			Déjame hacerte una oferta






			El comienzo es la parte más importante del trabajo.






			PLATÓN






			Desde mi silla, donde claramente se podía percibir el miedo o la seguridad, la pasión o la apatía y la preparación o la improvisación de los emprendedores que tuve enfrente, me fue relativamente fácil tomar una de dos posibles decisiones: “¡Déjame hacerte una oferta!” o “¡Estoy fuera!”.






			Aún recuerdo con mucha emoción todas esas veces que estuve sentado en el sillón del programa Shark Tank México junto a los otros tiburones, preguntándome qué cosas iban a presentarnos los emprendedores de ese día, cuál sería ese nuevo proyecto que me entusiasmaría tanto como para entrarle. Si habría alguna idea de negocio superinnovadora capaz de cambiar al mundo y de la cual yo sería testigo. Siempre tuve esa expectativa y sentí muchas veces la adrenalina que provoca lo desconocido. Participé en el programa con mucho cariño por dos razones principales: primera, porque sabía que era una excelente oportunidad de apoyar a nuevas generaciones de emprendedores y, segunda, porque podía hacer una de las cosas que más me gusta hacer en la vida: negociar.






			—¿Cuánto vas a vender en lana este año y cuánto vas a ganar para que tu empresa valga 60 millones?






			Recuerdo que esa fue una de las primeras preguntas que le hice a un emprendedor en la primera temporada. Se me quedó viendo con cara de que no entendía nada, su mirada era evasiva y entrelazaba ambas manos en una clara señal de nerviosismo. No obtuve respuesta, solo una mirada de incertidumbre. Entonces lo volví a cuestionar:






			—Estás valuando tu empresa en 60 millones y tus utilidades serán de 3 millones en un año. O sea, tu valuación es 20 veces tus utilidades. Si tuvieras esas mismas utilidades cada año, yo recuperaría mi inversión en 20 años.






			Tampoco me respondió, así que por esa y otras razones que tenían que ver con la falta de madurez de su producto, estuve fuera.






			Desafortunadamente, he estado fuera muchas veces, más de las que me gustaría, tanto en Shark Tank como en el día a día. He escuchado cientos de ideas de negocio, las recibo todo el tiempo; en la calle cuando alguien me aborda para picharme su negocio, en un restaurante, en una cafetería, estando de vacaciones con mi familia. En fin…






			Me encantaría que muchos más emprendedores tuvieran la oportunidad de echar adelante su idea y convertirla en un gran negocio, y esa es justamente la misión y el propósito de este libro sobre emprendimiento, así que ahí voy por segunda vez.






			Siempre quise escribir un libro y, cuando finalmente lo hice, resultó ser uno de los proyectos más bonitos de mi vida. Aún recuerdo con mucho cariño cuando le compartí la noticia a mi familia. Nos encontrábamos platicando a la hora de la comida y de la nada se los solté.






			—Pues, ahora sí, me voy a poner a escribir un libro.






			Hubo un momento de silencio. De pronto, se miraron los unos a los otros, como tratando de asegurarse de que habían escuchado bien.






			—¿De verdad? —me preguntó mi hija toda emocionada cuando se dio cuenta de que no era una broma.






			—Sí, de verdad —le respondí.






			Fue así como comenzó esa aventura llamada El negociador, un libro al que le puse todo mi cariño y que, afortunadamente, logró un gran impacto en la vida de otras personas. Nunca me esperé la maravillosa respuesta de tantos lectores, mucho menos llegar a publicar el libro número uno en ventas durante el año 2021 y parte del 2022 en México, y eso es algo que me llena de un profundo agradecimiento.






			La verdad… ¡jamás me imaginé escribir dos! Y aquí me tienen nuevamente, compartiendo cosas que aprendo todos los días, lo cual es algo que siempre me ha apasionado. Y es que muchas veces, sin importar si se trata de una junta en Nueva York o una en mi oficina en Plaza Carso, pasan cosas muy padres e interesantes y dignas de compartir. Es entonces cuando me digo: “¡Caray! ¡Cómo no hay en estos momentos un auditorio lleno de chavos para que aprendan de esta experiencia!”.






			Por eso mismo, cuando la editorial me propuso una continuación de El negociador, se me ocurrió hacer mejor un libro para aquellos que se han acercado a pedirme algún consejo respecto a cómo emprender, así como para todos aquellos emprendedores a los que les he tenido que decir: “¡Yo estoy fuera!”. Si te digo que son miles, créeme que no estoy exagerando. Y es que, lo sabemos, ahora prácticamente todo mundo quiere ser emprendedor. Parece que está muy de moda. Tan es así que México es el tercer país con más emprendimientos en el ecosistema emprendedor de América Latina, lo cual me da mucho gusto, porque estoy convencido de dos cosas: que los negocios, chiquitos o grandotes, son los que mantienen andando a un país, y que la creación de empleos es lo mejor que nos puede pasar a todos. Como dice el ingeniero Slim, la mejor forma de combatir la pobreza es con empleo; después el empleo y luego más empleo y, por supuesto, empleos dignos.






			Saber que hay tanta gente con ganas de arrancar un negocio me motiva a querer ayudar en lo que pueda, porque si algo necesitamos en México y en el mundo es gente valiente que se atreva a perseguir un sueño. 






			Deseo, con mucha humildad, que a muchos les sirva este, mi segundo libro. Una práctica guía de 10 pasos la cual considero que puede ser de gran ayuda a todo emprendedor para arrancar o hacer crecer su emprendimiento.






			Aquí encontrarán muy buenos consejos y anécdotas divertidas, pero también he querido ser realista y hablar con la verdad. Porque cuando hablamos de emprender, muchos soñamos en grande y no son pocos los que se sienten atraídos por el glamur de los frutos obtenidos de un buen negocio. La mayoría quiere imitar a Elon Musk, Jeff Bezos, Steve Jobs, Carlos Slim o al ídolo emprendedor del momento. Pero lo cierto es que emprender no es nada sencillo, y así como hay muchos éxitos también hay muchos, muchísimos fracasos.






			Así que no esperes leer este libro y volverte el empresario más exitoso de la noche a la mañana. Eso no existe. Lo primero que debes entender es que el éxito no llega por obra de magia, no es algo milagroso, sino estratégico y que toma tiempo. Primero tienes que rompértela. Y si no traes ganas de darlo todo, mejor ni empieces, porque vas a tronar y la frustración puede ser enorme.






			En mi experiencia, he encontrado diversos factores que determinan el éxito de un negocio. Uno de los más importantes es la pasión. Que sientas esa chispa encendida dentro de ti, incandescente, por el proyecto que estás emprendiendo, y que te impulse a mantenerte firme a tu propósito, porque el camino es difícil y prácticamente vas a ser tú contra el mundo y por ello debes creer en ti mismo. El emprendedor normalmente debe dejar mucho tiempo a su familia y amigos porque necesita chambearle durísimo. Entonces, tiene que estar enamorado de su idea, de su negocio, y sentirse apasionado por ello, porque en caso contrario no lo va a lograr.






			Dice Jeff Bezos que uno no encuentra su pasión, la pasión lo encuentra a uno. Yo creo que la pasión es algo que traes por dentro y que sientes correr por tus venas. No tienes que ir a buscarla a ningún lado. ¡Es una vocación! Uno sabe si es emprendedor o no de la misma forma en que otros saben si son cantantes de ópera o futbolistas. Ser emprendedor es una pasión más y hay pasiones que se pueden convertir en tu emprendimiento.






			Un emprendedor es ese loco al que al principio nadie le cree, al que nadie le hace caso. Así que no emprendas solo porque está “de moda”; no se trata de impresionar a los demás, sino de dejar una huella en tus clientes, en tu comunidad. El camino puede ser tan difícil que, si no te mata de emoción lo que vas a hacer, mejor no lo hagas. Imagínate despertar por la mañana y decir con mucho pesar: “Chin, tengo que irme a trabajar… en esto que yo mismo creé”.






			Por el contrario, no hay nada más satisfactorio que dedicarte a lo que amas, y qué mejor que puedas vivir de ello sin importar de qué se trate. Al final, el sueño es distinto para cada uno de nosotros; y así como habrá quienes sueñen con ser influencers o diseñar la próxima aplicación que revolucione al mundo, habrá otros cuyo único anhelo sea poner un negocio propio y así poder darles la mejor educación a sus hijos.






			Habrá, incluso, quienes quieran ser emprendedores dentro de la empresa para la que trabajan, y esto se vale, porque emprender no solo implica renunciar a todo y empezar de cero, sino también generar ideas novedosas en una empresa que ya existe, optimizar los procesos o buscar formas de llegar a nuevos mercados. No porque seas empleado quiere decir que ya no puedas ser emprendedor. Después de todo, un emprendedor es alguien que busca mejorar las cosas, ya sea generando soluciones a un problema que nadie ha resuelto o mejorando una solución que ya existe.






			Entonces, el emprendedor es aquel que tiene un sueño y lo da todo por alcanzarlo. ¿Será difícil? Sin duda. Pero no dejes que el miedo te venza. Sé que suena trillado, pero es real; el temor puede paralizarte por completo o ser un gran motivador de la acción. Recuerda que no puede haber emprendimiento sin algún riesgo de por medio, nunca habrá un mejor momento para emprender que el ahora. 






			Me ha tocado conocer a emprendedores que me dicen: “Oye, Arturo, es que fíjate que yo necesito 5 millones de dólares para hacer realidad mi negocio”. Y yo lo que les pregunto es: “¿Para qué tanto?”. De verdad, no necesitas pedir un crédito millonario o capital de un gran inversionista para arrancar. Empieza con lo que tienes, con lo que está al alcance de tus manos, y, si eres disciplinado, tienes la pasión y la paciencia, te aseguro que irás creciendo poco a poco. No te aceleres ni te desesperes; ve a paso lento pero seguro.






			También es importante que seas muy cuidadoso al momento de evaluar tu progreso, no te compares con nadie más. Ten en cuenta que nadie presume sus fracasos, únicamente se habla de los triunfos. Entonces, si te vas a comparar, que sea únicamente con la versión de ti mismo que fuiste ayer. También hay que saber que puedes creer que tienes una gran idea, pero que no lo es para los demás, y debes tener la humildad y la sensibilidad para saber cuándo cambiar de idea. Así que ¡aguas!.






			Para mí es todo un orgullo y un verdadero honor emprender esta nueva aventura contigo. Si te sirve un consejo, si te inspira una página, una frase o tan solo una palabra, y si eso te hace un mejor emprendedor y sobre todo una mejor persona, este libro ya cumplió su cometido.
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			Paso 1






			Todo empieza
con una idea


















			Una pila de rocas deja de ser una pila de rocas
en el preciso momento en el que un hombre
la contempla y tiene en la mente
la imagen de una catedral.






			ANTOINE DE SAINT-EXUPÉRY






			Gritaba eufóricamente por las calles. Estaba tan emocionado por su hallazgo que olvidó por completo cómo vestía y salió disparado en calzones para contárselo a toda Grecia.






			“¡Eureka, eureka!”.






			Arquímedes no solo se hizo famoso por sus grandes descubrimientos, sino por haber popularizado la famosa frase que significa “lo he encontrado”.






			¿Y quién no saltaría de alegría después de encontrar una idea millonaria? Yo lo haría, y creo que tú también reaccionarías igual si pudieras descubrir el negocio perfecto para ti.






			Emprender es algo maravilloso, de eso no tengo la menor duda. No obstante, muchas veces creemos que el reto consiste solo en hacer algo novedoso, revolucionario, verdaderamente trascendental, y no necesariamente es el caso. Para ser emprendedor no tienes que inventar el hilo negro o ser todo un genio de la física para entender cómo es que la densidad del agua les permite flotar a los barcos. Habría muy pocos emprendedores si solo se tratara de hacer lo que nadie más ha hecho.






			Emprender tiene que ver más con el deseo de lograr impactar en la vida de tus futuros clientes que con la originalidad de tu creación. Por supuesto que la autenticidad de una idea y la creatividad que emplees para desarrollarla son importantes, pero no son los componentes fundamentales de un emprendimiento exitoso. Siempre vas a encontrar a alguien más creativo o innovador que tú, porque la competencia puede presentarse por doquier. Sin embargo, cuando tienes el deseo ferviente, las ganas y la pasión para perseguir una idea o un sueño, la innovación y la creatividad aparecerán para ayudarte a conseguir tu objetivo. Son el medio para alcanzar un fin, no son el fin en sí mismas. Pero, insisto, tu idea puede ser tan sencilla y novedosa como inventar nuevos sabores y presentaciones para tomar el té. O bien, ciertamente, tu idea podría suponer una completa disrupción de toda una industria…






			¿Tú pagarías por poder dormir en la casa de completos desconocidos o dejarías que completos desconocidos durmieran en la tuya? Suena bastante ilógico y hasta terrorífico, ¿no? Pues, a pesar de ello, creo que todos ya sabemos de qué estoy hablando y en qué se convirtió esta rara idea de negocio.






			En 2007, tres jóvenes que vivían juntos en un pequeño departamento en San Francisco se vieron en un grave aprieto cuando les aumentaron la renta un 25%. Uno de ellos pensó que el precio era demasiado alto y se dedicó a buscar un nuevo lugar donde vivir. Los otros dos quedaron a la deriva, sin saber bien cómo iban a pagar el alquiler, no solo más caro, sino ahora dividido entre dos en lugar de tres.






			Muchas ideas increíbles surgen cuando atravesamos momentos difíciles, y este caso no fue la excepción. Brian y Joe, los dos jóvenes que se quedaron en el departamento, empezaron a buscar nuevas formas de ganar dinero extra y entonces se enteraron de que iba a llevarse a cabo una importante convención en la ciudad. Los hoteles tendrían precios altísimos y, además, se llenarían pronto y no podrían satisfacer la demanda de todos los visitantes. Ahí descubrieron una necesidad y una idea se manifestó.






			“¡Rentemos la habitación que dejó Nathan!”, se le ocurrió a Joe.






			Y entonces la maquinaría de sus mentes empezó a trabajar. Se les ocurrió comprar colchones inflables y ofrecieron un servicio sencillo de hospedaje que incluía un colchón inflable en el piso, internet y un desayuno, todo en su propio departamento. La idea, aunque parecía un poco arriesgada, funcionó.






			Sus primeros tres clientes pagaron 80 dólares cada uno por dormir y desayunar en el departamento. Joe y Brian se dieron cuenta de que la idea de alquilar una habitación vacía no era una completa locura, así que siguieron haciéndolo durante el resto de la convención. Ganaron el dinero suficiente para pagar su renta y su vida cambió, porque esta simple y descabellada idea que tuvieron desencadenó el nacimiento de Air Bed and Breakfast (traducido al español, “cama inflable y desayuno”), que más tarde se convertiría en Airbnb, una empresa valorada hoy en más de 80 mil millones de dólares.






			¿Quién iba a imaginarse que una idea aparentemente ridícula como la de invitar a un desconocido a tu casa a dormir, que usara tus muebles, que durmiera en tu sala o en una habitación desocupada, se volvería una de las empresas más valoradas del mundo? Esa es la magia de una gran idea bien ejecutada.






			Por lo tanto, para poder emprender, lo primero que debes hacer es generar una idea de negocio, la cual no es otra cosa que identificar un problema o cubrir una necesidad y buscar una solución. Tu misión será entonces llevar esa solución a muchas personas, y esa misión se convertirá en tu gran sueño, con lo cual te abordará una enorme necesidad de perseguirlo, créeme. Para mí, eso es emprender.






			Emprender significa perseguir
y ejecutar un sueño.






			Entonces, el primer paso es encontrar una idea de negocio. Para ello, empieza a cuestionarte qué es lo que quieres hacer, qué necesidad o problema has identificado en tu entorno, en tu día a día, en tu comunidad, y cuestiónate cuál de esos problemas te gustaría resolver. Pero, antes de cualquier cosa, debes conocer lo más importante: a ti mismo: ¿cuáles son tus intereses? ¿Qué es lo que te apasiona? ¿Para qué eres muy bueno? ¿En dónde te ves en 10 o en 20 años? ¿Qué es lo que haría que te levantaras todos los días con muchísimo entusiasmo? Y si ya tienes un emprendimiento, ya eres dueño de tu negocio, pregúntate si podrías seguir haciendo eso mismo que haces hoy por los próximos 20 o 30 años. Y si tu respuesta es “no”, porque ya no sientes la misma pasión o entusiasmo, quizá es momento de evaluar una nueva idea de negocio o bien buscar una idea que revolucione tu emprendimiento actual. Y para ello, lo mejor que puedes hacer es volver a evaluar qué te gusta, qué te emociona hoy.






			

			EJERCICIO: Identifica tus talentos, fortalezas e intereses.






			Escribe en qué eres buenísimo o qué te apasiona que te encantaría dedicarte a ello.






			Haz una lista con tus cinco principales habilidades, gustos, intereses o conocimientos. Por ejemplo: “disfruto cuidar de los animales”, “soy muy bueno cantando”, “soy bueno para los números y me gustan”.






			Mis talentos, fortalezas e intereses son:






			

				 


				 


				 


				 


				 


			


			 


		


	



			¿Qué descubriste con tus respuestas? Pon atención a ellas, porque detrás de esto que tanto te gusta, te llama la atención y, además, eres bueno podría estar tu gran idea de negocio.






			Analiza bien lo que respondiste y alégrate si es que ya descubriste algo que te apasiona, no todos lo descubren. Algunas personas pueden pasar años intentando descifrar qué les interesa, así que quizá formes parte del pequeño y afortunado grupo que ya sabe qué le gusta y por dónde podría estar la idea de su emprendimiento. Pero no solo te quedes en lo que más te gustaría hacer, también concéntrate en descubrir para lo que eres realmente bueno. 






			Para ello, procura ser un curioso de la vida, nunca dejes de observar a tu alrededor y preguntarte qué te incomoda, qué de lo que conoces no está bien hecho, qué problema no está resuelto o qué cosas que usas a diario se podrían mejorar. O simplemente pon atención a cómo funcionan las cosas. Entre más entiendes el funcionamiento de algo, más se te puede prender el foco para pensar en más ideas. Una recomendación más es que todo el tiempo busques ser el mejor, un especialista en lo que ya haces, en tu trabajo o en tu emprendimiento, si es que ya lo tienes, solo así nuevas ideas de negocio se asomarán tarde o temprano.






			Ten en cuenta que generar una idea de negocio es como elegir una carrera: se trata de lo que vas a hacer todos los días durante los siguientes años, quizá por el resto de tu vida. Así que no te dejes influenciar por los paradigmas de otros, porque vas a terminar cumpliendo los sueños de alguien más y no los tuyos. Claro que eso no quiere decir que dejes de escuchar consejos de los demás. Al contrario, siempre es bueno considerar los puntos de vista de las personas que tienen mayor experiencia que tú, por eso es que considero importantísimo tener mentores.






			Pero, al final, tú eres el único que tomará la decisión de qué hacer para encontrar una idea y convertirla en un negocio rentable, y esta debe estar basada totalmente en lo que te apasiona o en lo que sabes hacer muy bien. Si se juntan las dos, mejor.






			Eso sí, si algo te gusta, pero no tienes talento en ello, mi recomendación es que busques una alternativa; adáptate. Hay muchas más opciones de las que parecen existir al principio.






			Digamos que te gusta cantar y amas la música, pero no tienes la voz de Luis Miguel. No necesariamente tienes que renunciar a tu pasión. Quizá no eres un buen cantante, pero te gusta enseñar y puedes abrir tu escuela de canto, o eres un excelente negociador y te vuelves un mánager de artistas, o eres un genio como programador y haces una plataforma de música. Las variantes son muchísimas, por lo que siempre puedes adaptarte a eso que amas, incluso de formas poco convencionales. Lo importante es adaptar tu talento a tu emprendimiento. Y, quién sabe, quizá seas quien descubre al siguiente Sebastián Yatra o de tu escuela sale la próxima Taylor Swift o logras revolucionar por completo la forma en la que escuchamos música con la plataforma que creaste y hasta pones a temblar a Spotify.






			Debes estar atento a lo que te rodea para detectar y aprovechar las oportunidades






			Una de mis funciones como director de Claro Video consiste en llevar la negociación con diferentes estudios para adquirir contenido que pueda respaldar mi oferta. En una ocasión, conversando con quien era en ese entonces el director de Sony para América Latina, le hablé de mi fascinación por cierto programa de la televisión:






			—Oye, me encanta Shark Tank, deberían traérselo a México.






			El director de Sony ni siquiera lo pensó dos veces.






			—¡Va! —me respondió de inmediato—, pero solo si tú le entras.






			—¿Cómo crees? —dije con sorpresa—. ¿Yo qué voy a hacer en la televisión?






			—¡Piénsalo! —insistió—. Si te animas, lo hacemos.






			Acepté el ofrecimiento de estar en Shark Tank con mucho entusiasmo, ya que me permitiría contribuir y ayudar a todos los chavos que tienen el sueño de emprender y los muchos otros que ya lo están haciendo, y, además, se trataba de una plataforma mediática de contenido muy atractivo que bien valía la pena explorar. Yo creo que cuando uno ve una oportunidad que coincide con su pasión hay que aprovecharla y no darle tantas vueltas al asunto. Por eso, una vez que has definido lo que quieres hacer, debes observar bien tu entorno, ya que solo de esta forma podrás darte cuenta de las posibles oportunidades de negocio que están ahí para ti.






			Solo puse dos condiciones: la primera, que se transmitiera por Claro Video, ya que me gusta aprovechar las oportunidades en el ámbito personal y, de ser posible, que tengan un impacto en lo profesional. Y la segunda condición fue que me dejaran escoger a los demás participantes.






			Sony estuvo de acuerdo, y fue así como les pedí a Rodrigo Herrera, Jorge Vergara y Carlos Bremer que se sumaran al equipo de tiburones; todos aceptaron la invitación gracias a la gran relación que manteníamos desde tiempo atrás. También llamé a grandes mujeres empresarias para sumarlas al equipo de tiburones. Al final, el equipo de Sony contactó a Ana Victoria, quien se animó a estar en el reparto de la primera temporada, y arrancamos.






			Siempre he creído que las oportunidades aparecen para aquel que las provoca, y que el éxito entrará por tu puerta solo si estás bien preparado para reconocer el sonido que este haga cuando toque. Así que ten en cuenta estos puntos importantes con respecto a las oportunidades:






			

					El futuro no hay que dejarlo a la suerte, tú debes crearlo. La suerte se reparte todos los días a las siete de la mañana.


					Si tú no aprovechas las oportunidades que te van surgiendo, ten por seguro que alguien más las va a aprovechar. Las oportunidades no llegan todos los días.


					Si una idea de emprendimiento se alinea con tus pasiones, persíguela, no lo pienses mucho.


					Decídete para que tus ideas no solo se queden en tu cabeza o incluso escritas en papel. ¡Llévalas a la realidad, actúa!


			






			Las mejores ideas de negocio son aquellas que resuelven un problema real






			Hoy muchos emprendedores están obsesionados en crear nuevos negocios de tecnología. Como han surgido varios millonarios en los últimos años gracias a ese tipo de emprendimientos, ahora varios aspiran a crear el nuevo Uber o la aplicación más innovadora y revolucionaria para teléfonos móviles. Eso está genial, pero ¿qué pasa con los negocios de ladrillo y piedra, los clásicos? ¿Por qué ya nadie parece interesado en los negocios “comunes y corrientes”?






			Parece que existen pocos interesados en montar una tintorería o una taquería, o ese tipo de negocios sencillos que resuelven problemas reales y comunes, pero que suelen ser poco sexis y quizá hasta aburridos.






			Te cuento la historia de John, un emprendedor que conocí en Estados Unidos, quien un día fue a comer al restaurante de un amigo suyo. El restaurante era relativamente nuevo, había abierto apenas unos meses atrás. Al llegar al sitio todo se veía maravilloso, el ambiente agradable, la decoración moderna y los meseros muy amables. Sin embargo, junto a la lasaña que pidió John y que, por cierto, estaba exquisita, venía incluida una muy desagradable guarnición… Sí, imaginaste bien: una cucaracha. Por supuesto John sintió entre indignación y pena por su amigo, el dueño del lugar, así que llamó al mesero.






			—¡Lo sentimos mucho, señor! —dijo el camarero apenado. Había tanta vergüenza en su voz que John sintió empatía por él—. Le traeremos otro platillo enseguida, el que usted guste.






			—No, no hace falta —dijo John en tono conciliador—. Vendré otro día, ya no tengo hambre. Dile al dueño que me debe este platillo y lo reclamaré más adelante.






			Unos días después, el dueño del restaurante llamó a John para disculparse y lo invitó a comer de nuevo. “¡Bien, así es como se trata a los amigos y en especial a los clientes!”, pensó John, seguro de que el asunto de la cucaracha había quedado atrás y no volvería a pasar.






			Por la tarde John regresó al restaurante y, efectivamente, cenó como un rey. Al terminar, su amigo le dio un tour por todo el lugar, pasando por supuesto por el área de la cocina. Y ahí estaba John, entre cocineros, trastes y ollas llenas de cochambre, cuando notó que de una de las mesas donde estaba el chef montando los platillos se veía desfilando alegre y a toda velocidad… Sí, adivinaste bien otra vez, una cucaracha. El dueño del restaurante y John se miraron el uno al otro por unos segundos sin decir una sola palabra. En medio de la incomodidad del momento, a John se le ocurrió una gran idea con la intención de ayudar a su amigo.






			—Yo te ayudo a limpiar tu cocina —le dijo con convicción, poniéndole la mano en el hombro.






			John había trabajado años antes en una empresa de artículos industriales de limpieza, así que creía saber cómo llevar a cabo esa gran hazaña. Su amigo aceptó la ayuda sin dudarlo, eso sí, muy apenado.






			El trabajo debía hacerse cuando el restaurante estuviera cerrado, así que John regresó a la siguiente noche con un par de cubetas, trapos y todo un arsenal de artículos para dejar esa cocina más limpia que un quirófano.  Estuvo toda la noche moviendo muebles, ollas y costales de papas. Al otro día la cocina estaba rechinando de limpia hasta en su rincón más oscuro. El dueño del restaurante estaba sumamente agradecido, tanto que le pagó a John mil dólares por haberlo salvado del gran problema: las cucarachas. Justo así fue como un nuevo emprendimiento nació.






			John empezó a ofrecer el mismo servicio a otros restaurantes y entre cucarachas, cochambre y sartenes sucios hoy es un feliz emprendedor dueño de un negocio que lava, en promedio, 50 cocinas por noche. Un emprendimiento bastante rentable y de muy poca inversión. No tuvo que crear una aplicación de alta tecnología ni buscar socios o levantar rondas de capital.






			Así es como surgen las grandes ideas de negocio y las oportunidades: detectando un problema, proponiendo una solución y vendiendo esa solución.






			Con la experiencia que me han dado años de hablar con miles de emprendedores, me atrevo a decir que quien tiene la sensibilidad y la visión para hacer de un problema una oportunidad va 10 pasos delante de los demás.






			Desarrollar esta habilidad para identificar un problema e inventar soluciones es muy importante a la hora de definir una idea de negocio. Y, para orientarte mejor, la pregunta clave que debes hacerte al establecer tu propuesta de emprendimiento es la siguiente:






			¿Qué problema resuelve mi idea?






			Créeme, problemas por resolver hay muchos y por todas partes. Entonces, si quieres generar una idea de negocio exitosa, empieza por contemplar un emprendimiento que cubra una necesidad que no esté satisfecha. ¿Qué hace falta? ¿Qué mejoras requiere tu entorno? ¿Hay poca oferta educativa? ¿Los servicios de salud se encuentran saturados? ¿No hay entregas a domicilio o tardan mucho y son ineficientes? ¿La vigilancia de la cuadra donde vives es deficiente? ¿Las personas aman a sus mascotas y a veces no tienen tiempo de cuidarlas? ¿Hay muchos adultos mayores solos que tienen ciertas necesidades? ¿La comida que te gusta puede hacer daño en el largo plazo? Por todos lados hay problemas que resolver o productos y servicios que mejorar.






			Ahora bien, si ya tienes detectada la necesidad o un problema, y sabes que alguien más ya lo resuelve, piensa en una mejor solución que tenga un diferenciador, es decir, un mejor servicio, un menor costo, más rápido, una mejor ubicación o un horario de atención más extenso. Quizá puedas ofrecer un precio más competitivo o extender la garantía de tu producto como política de calidad. ¡Ponte creativo!






			La verdad es que, si ya sabes qué es lo que quieres hacer, no tienes que pensarlo mucho. Como ya te he mencionado, no siempre se trata de inventar un producto o servicio de la nada. Además, la inventiva ingeniosa no es garantía de funcionalidad. Recuerda que el mercado está lleno de productos innovadores con promesas falsas o de baja calidad que no solucionan un problema real.






			De igual modo, diseñar algo nuevo no es tan fácil; por eso quien inventa un producto completamente nuevo o un servicio que a nadie se le había ocurrido y que en verdad es útil para el mundo o para un cierto nicho la rompe durísimo. Pero si te vales de algo que ya existe y pones suficiente atención entre competidores, proveedores, características de materiales, ubicaciones, alcance del servicio o cualquier otra variable que te llame la atención, te apuesto que vas a poder encontrar una forma de darle un valor agregado a tu negocio al resolver una carencia o necesidad latente. Siempre es posible añadir un ingrediente que mejore la fórmula que ya existe.
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