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				Alta Ventures México es una firma de capital emprendedor integrada por reconocidos profesionales con experiencia operativa y de inversión en el mercado internacional. Nuestra cultura emprendedora y enfoque en innovación nos permite capturar valor y acelerar el crecimiento de empresas. Adicional a la capacidad de brindar retornos superiores, contribuimos al establecimiento de mejores prácticas en la industria al promover innovación de clase mundial y la globalización de nuestro portafolio.

				Ernst & Young, mediante su red de mercados de crecimiento estratégico, satisface las necesidades cambiantes de las empresas en expansión. Daurante más de treinta años hemos ayudado a muchas de las compañías más dinámicas y ambiciosas a crecer y convertirse en líderes de mercado. Ya sea que trabajemos con empresas de mediana capitalización o con negocios en etapa temprana respaldados por capital de riesgo, nuestros profesionales emplean su amplia experiencia, perspectivas y recursos globales para ayudar a que su negocio alcance su potencial.

				La Universidad de Morelia, es una institución de educación superior humanista fundada en 1994,   bajo el lema «Cada ser humano como principio, una sociedad libre como meta». Nuestro sistema pedagógico se basa en el aprendizaje por competencias y con orientación sistémica. Instruimos en Ciencias de Tecnología y Diseño, Humanidades, Ciencias de la Salud y Negocios.  

				Innovación Disruptiva es una agencia de innovación que desarrolla modelos de innovación y transformación de empresas, así como la construcción de modelos de negocio de alto impacto. Utilizamos herramientas de creatividad, innovación abierta e inteligencia colectiva con el objetivo de transformar las organizaciones y las personas con las que colaboramos para construir ventajas competitivas sostenibles y escalables.
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				Introducción

				Estimado amigo,

				Los que hemos escrito este libro, queremos acompañarte en la ardua tarea de construir una empresa. Y no cualquier empresa, sino aquella que seas capaz de llevar al crecimiento y así contribuir al desarrollo de tu región.

				Emprender es una vocación y es el motor que necesitas para construir tu sueño y el de muchas personas más. Pretendemos ser ese apoyo, llevándote de la mano para orientarte y ofrecerte nuestra experiencia en la compleja labor de emprender. Queremos ser ese interlocutor que te pueda escuchar cuando pierdas el rumbo o cuando la duda te domine y obstaculice tu acción.

				Recorreremos contigo esa ruta. Esta obra es la primera con la que nos ponemos en contacto contigo. Esperamos que te sirva para enriquecer tu pensamiento y que posteriormente seas tú quien nos enriquezca con tus aportaciones.

				Estaremos en contacto contigo a través del sitio web www.masalladelbusinessplan.com Ahí encontrarás material que complementa los capítulos de este libro y te da información de contacto de los autores.

				Ayúdanos engrandeciendo nuestro ecosistema emprendedor.

				Ecosistema emprendedor

			

		

	
		
			
				Prólogo

				¿Y si todo sale mal? Con este título comienza el capítulo de Gustavo Huerta. Sin incitar al desorden, pero ya que tienes este libro en las manos, empieza por ese (una pequeña disrupción al estilo de Jorge A. Peralta). La posibilidad de fracaso es la primera pregunta que todo futuro emprendedor se hace. Duele decirlo y admitirlo, pero los mejores emprendedores del mundo estaban aterrados antes de dar el brinco, antes de apostarle todo a su empresa, antes de emprender. La emoción negativa de perder supera por mucho a la emoción positiva de ganar, nos dice el líder pensador de hoy, Daniel Kahneman[1].

				Me encantan las frases célebres porque me ayudan a tatuarme conceptos valiosos. En alguna ocasión quise encontrar al genio que inventó la expresión «el que no arriesga no gana». Lo considero un genio porque logró convencer al mundo de que su pensamiento es cierto, a pesar de que es absolutamente falso. No tuve la suerte de encontrarlo, pero sí hallé a un cercano segundo lugar. Robert Kennedy dijo: «Only those who dare to fail greatly can ever achieve greatly», o sea, el que no arriesga no gana. Nada en contra de los Kennedy, pero qué cómodo decir esa frase cuando eres miembro de esa familia, con esa riqueza, con esas redes sociales, con esos amigos. Me explico.

				Si le apuestas siendo un Kennedy y fallas, tienes debajo una red gigante que te levanta para que mañana sigas apostando. ¿Y si no eres un Kennedy? Carlos Slim puede ir a Las Vegas y apostar 49 mil millones de dólares a rojas, que si la pelotita cae en negras le quedan todavía mil milloncitos. ¿Pero tú? Si eres un simple mortal que se la juega, renuncias a tu trabajo actual, hipotecas tu casa, apuestas todos tus ahorros, pides prestado, vendes tu alma y, como bien dice Jorge A. Peralta en el segundo capítulo, tu empresa es una de esas ocho de cada diez que fracasa, ¿con qué te levantas? 

				Churchill al rescate: «Success is going from failure to failure without loss of enthusiasm», o sea, no te vuelvas loco, no apuestes todo, ya que es probable que fracase una parte o toda tu empresa y más te vale quedarte con algo para levantarte y seguir. Todos los emprendedores exitosos tuvieron momentos de fracaso, pero el gran secreto es que tenían reservas guardadas para recuperarse. A fin de cuentas, un fracaso en la empresa no significa el fracaso del emprendedor. 

				Tenemos la idea falsa de que emprender es igual a arriesgar, a ¡juégatela! La verdad es muy diferente. Última frase, pero mi favorita: «El mejor truco del diablo fue hacerle creer al hombre que no existe», de Keyser Soze (villano de villanos en la película Sospechosos Comunes). O sea, el mejor truco de los emprendedores exitosos es hacerle creer al mundo que se arriesgaron mucho, cuando en realidad la gran cualidad del emprendedor –y que debes desarrollar– es: encontrar una solución que mitigue lo que parece un riesgo inaceptable. Los grandes emprendedores, los que aprovechan las mejores oportunidades, son maestros en minimizar el riesgo construyendo modelos de negocio y equipos robustos, lo que el segundo líder pensador de hoy, Nassim Taleb[2], llama antifragilidad.

				Bueno, ¿y este libro qué? Siguiendo la gran visión de nuestro editor en jefe (el mismo disruptor del primer párrafo), este libro te ayudará a quitarle lo frágil a tu empresa, a minimizar riesgos, a ganar sin arriesgar de más y a fracasar con la habilidad de levantarte rápido y de buenas. A todos nos pasa. Además, con la experiencia de los autores de cada capítulo, podrás entender cómo aprovechar el ecosistema emprendedor –bueno o malo– a tu favor; a elegir y convencer a socios y mentores y a llevar una sana relación corporativa con ellos; a ubicar y validar tendencias y segmentos de mercado; a diseñar modelos de negocios y estrategias comerciales; a conocer y encontrar las fuentes de financiamiento y, quizá lo más relevante para ahorrarte muchos golpes y fracasos, a armar un gran equipo de trabajo.

				Me quedo con una parte del capítulo de Adriana Tortajada sobre el capital emprendedor: «¿Sabías que el videojuego Angry Birds fue el número cincuenta de sus creadores? Así es, 49 intentos les dieron el entendimiento de la industria, algo de flujo, algo de pérdidas y mucho, pero mucho aprendizaje para no desistir de su pasión y lograr romper todos los récords en su industria».

				Si bien creo que 49 intentos es demasiado, el mensaje es claro: si vas a emprender, prepárate para tener más de un descalabro. Este libro te ayudará a evitarlos y, en su caso, a asimilar y superar los que se cuelen. Con tus ideas y habilidades, con tu ambición y aspiración, y siguiendo los capítulos de este libro –en el estricto orden que te sugiere el disruptor Peralta– ahora sí te puedo decir: ¡Juégatela!

				Fernando Fabre

				Director de Endeavor
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				El emprendedor

				Guadalupe Castañeda

				Hablar sobre el emprendedor es un honor y una gran responsabilidad. Desde mi punto de vista, es la base de todo emprendimiento, ya sea empresarial o no. El emprendedor es el elemento más importante de cualquier obra, y su protagonista. Sin él, no existe emprendimiento ni empresa y, mucho menos, un ecosistema de apoyo.

				A pesar de su relevancia, la mayoría de las investigaciones y estudios se enfoca en el proyecto y en el emprendimiento en general, y muy poco alude al emprendedor. La razón es quizá muy simple: el emprendedor es un ser humano, y hablar de él implica entrar a diversos terrenos, desde la psicología hasta la sociología de la cultura en la que vive inmerso.

				Además, creo que existe la tentación en todos de querer encontrar respuestas rápidas o recetas específicas: ¿Soy emprendedor? ¿Tengo potencial para serlo?

				Según Muhammad Yunus, pionero de los microcréditos y ganador del Premio Nobel de la Paz 2006, todos los seres humanos somos emprendedores: «Cuando estábamos en las cuevas, todos éramos auto-empleados… encontrábamos nuestra comida, nos alimentábamos. Ahí es donde comenzó la historia humana. Conforme llegó la civilización, lo suprimimos. Nos hicimos ‘mano de obra’ porque así nos etiquetaron, ‘Tú eres mano de obra’. Nos olvidamos de que somos emprendedores».[1]

				En el libro The Start-up of You, de Reid Hoffman y Ben Casnocha nos dicen que todos nacemos emprendedores, aunque no necesariamente todos nacimos para crear una empresa. «Nacemos emprendedores porque tenemos, codificada, en nuestro ADN humano, la voluntad para crear, y la creación es la esencia del emprendimiento».[2]

				En este capítulo me enfocaré en el emprendedor como aquel que crea una empresa exitosa. Exploraré algunas definiciones que existen sobre este, así como sus características, cualidades y comportamientos. El objetivo es lograr que reflexiones sobre tu vocación como emprendedor, y reconozcas aquellas competencias y habilidades con las que cuentas para emprender un negocio exitoso, y también las que debes desarrollar y complementar.

				Es mi responsabilidad lograr que en el proceso de reflexión, identifiques y reconozcas las etiquetas que permitimos que otros nos pongan, o nosotros mismos nos ponemos, y que limitan nuestro potencial. Si bien es cierto que emprender una empresa exitosa requiere mucho compromiso y esfuerzo, también es cierto que se necesita valor para confrontar un proceso que puede prolongarse más de lo que deseas y, sobre todo, para sortear los obstáculos que provocan que dudes de tus capacidades. Hablo de la confianza en ti mismo, en la cual se basa cualquier logro.

				Para que desates tu potencial como emprendedor, deberás reflexionar de manera consciente y sincera y crear un compromiso para accionar lo necesario, no solo en el proyecto que decidas emprender, sino en tu persona. Como dice el psicólogo Erich Fromm: «La creatividad requiere del valor para soltar las certidumbres».

				1. Definición de emprendedor

				Aunque se pueden encontrar un sinnúmero de artículos y libros que giran en torno al emprendimiento y al liderazgo emprendedor, y varios académicos han realizado investigaciones durante algunas décadas, no existe una definición universal para el término, ni de sus características o comportamientos específicos. No obstante, veremos algunas descripciones que, para efectos del contenido de este libro, son las que mejor representan a un emprendedor.

				La palabra ‘emprendedor’ deriva de la voz castellana emprender, que proviene del latín coger o tomar. En su origen se aplicó a lo que hoy llamamos aventureros, sentido que evolucionó hasta tener connotaciones comerciales. El vocablo fue definido, por primera vez, en 1732 en el Diccionario de autoridades: «Persona que emprende y se determina a hacer y ejecutar, con resolución y empeño, alguna operación considerable y ardua».

				De manera específica, en el campo de la economía, negocios o finanzas, es aquel individuo que está dispuesto a asumir un riesgo económico o de otra índole. Desde este punto de vista, el término se refiere a quien identifica una oportunidad de negocio y organiza los recursos necesarios para ponerla en marcha.

				Según la definición del EIP (OECD/EUROSTAT Entrepreneurship Indicator Programme), «Los emprendedores son aquellas personas (dueños de negocio) que buscan generar valor, por medio de la creación o expansión de la actividad económica, identificando y explotando nuevos productos, procesos o mercados… Tienen control directo sobre las actividades de la empresa por medio de la propiedad total o participación significativa de la propiedad del negocio».

				En este marco de referencia, los tres requisitos esenciales para definir a un emprendedor son: 1) actividad humana empresarial, 2) creación de valor y 3) aspectos novedosos o innovación. La inversión personal es uno de los factores destacados que sirve para poner en marcha una actividad que involucre riesgo e incertidumbre, y así generar algo novedoso que cree valor económico y social.[3]

				Hoy en día, con la relevancia que está cobrando el tema en la economía global, y la importancia y reconocimiento que muchos gobiernos le otorgan (especialmente en México), los emprendedores exitosos son líderes dinámicos que, al arrancar un negocio, siempre buscan ir más allá, hasta convertirse en agentes de cambio que contribuyen a la generación de empleos, al aumento de la actividad empresarial y estimulan el crecimiento económico de su país.

				2. El emprendedor ¿nace o se hace?

				Todos tenemos la habilidad para emprender, aunque no necesariamente la capacidad para crear una empresa. Entonces, ¿el emprendedor nace o se hace?

				Según el estudio de Ernst & Young, ¿Nace o se hace? Decodificando el ADN del emprendedor[4], que abarcó a emprendedores de todo el mundo, incluyendo a México, la experiencia obtenida por medio de la educación y el tiempo invertido en un entorno corporativo tradicional, es vital para lograr emprender de forma exitosa. Cerca de 60% de los encuestados experimentó una transición del entorno corporativo tradicional al de emprendedor. Por otra parte, se encontró que 76% de los emprendedores comenzó su primer negocio entre los 20 y 39 años de edad, mientras que solo 10% lo inició antes de los 20.

				Cuando se preguntó qué formas específicas de educación les proveyeron las habilidades necesarias para desarrollar empresas exitosas, el primer factor de éxito indicado fue la experiencia como empleado (33%), mientras que el segundo fue la educación superior (30%).

				El análisis de los resultados de la encuesta de Ernst & Young, sugiere que el 10% de los líderes emprendedores inicia del 25% al 30% de todos los negocios nuevos, mientras que 20% comienza casi la mitad. En resumen, una minoría de emprendedores líderes son los que crean la mayoría de las empresas, o start-ups. En conclusión, los emprendedores son seriales, y el emprendimiento rara vez se trata de una decisión de una sola vez.

				Casi todos los emprendedores se hacen, no nacen. Por lo que la experiencia educacional y corporativa que ofrezcan las empresas tradicionales es esencial para la generación de otras empresas exitosas.

				3. Características y comportamientos del emprendedor

				Si ya tenemos evidencia de que la mayoría de los emprendedores se hacen y de que es vital su experiencia laboral y educacional para esto, ¿cuáles son algunas de las características y comportamientos que debe tener o desarrollar el emprendedor?

				De acuerdo con un artículo de la revista Forbes, los emprendedores exitosos poseen:[5]

				1.	Curiosidad abundante.

				2.	Creatividad que estalla.

				3.	Claridad de visión. Quién eres, qué quieres y a dónde quieres llegar.

				4.	Habilidad para comunicar. La comunicación tiene efecto en las relaciones y en los resultados; el artículo indica que esta característica es susceptible de mejora.

				5.	Perspicacia de liderazgo. (Rasgo que también se puede mejorar).

				6.	Ama el riesgo y toma acción. Debe tener cierto nivel de tolerancia al riesgo y accionar de acuerdo con este.

				7.	Tenacidad más allá de lo creíble. Esto es lo que distingue al emprendedor: nunca debe renunciar a sus objetivos.

				Con base en mi experiencia, de las siete características antes mencionadas, con la que más cuentan los emprendedores exitosos es la tenacidad.

				Más aún, según Under30CEO[6], las diez cualidades de un emprendedor exitoso son:

				1.	Disciplina.

				2.	Confianza.

				3.	Mente abierta.

				4.	Self Starter. Son proactivos.

				5.	Competitividad.

				6.	Creatividad.

				7.	Determinación.

				8.	Habilidades fuertes para trabajar con otras personas. Implica contar con destrezas de comunicación para vender sus productos y motivar a sus empleados.

				9.	Ética de trabajo sólida.

				10.	Pasión.

				Sin duda, la pasión es básica en un emprendedor. Asimismo, la confianza en sí mismo y en su producto o servicio es esencial.

				Según indica el estudio de Ernst & Young[7], aunque no se ha descubierto una fórmula simple, ni un gen del espíritu emprendedor que pueda desarrollarse o duplicarse, se ha revelado que entre los emprendedores exitosos existen ciertas características en común.

				Dicha investigación encontró que estas mentes audaces poseen, invariablemente, una fuerte disposición natural para creer que los sucesos son causados por sus propias acciones; es decir, que los hechos son el resultado directo de las acciones o los comportamientos propios de una persona. En pocas palabras, los emprendedores exitosos tienen el control sobre su propio entorno y destino.

				Lo anterior se complementa con una mentalidad que ve oportunidades donde otros ven problemas (actitud optimista), así como la voluntad para tomar riesgos y tolerar el fracaso.

				El análisis demostró que los emprendedores consistentemente demuestran los siguientes comportamientos:

				•	Impulso, tenacidad y perseverancia. El emprendedor sigue sus instintos y debe ser perseverante para confrontar a quienes lo traten de convencer de que su idea o proyecto no es adecuado.

				•	Pasión y enfoque: son arquitectos de su propia visión. Esto requiere de amor a lo que haces y emprendes, e implica crear una cultura de éxito.

				•	Generan un ecosistema de apoyo en finanzas, gente y conocimiento. El emprendedor demuestra habilidad para desarrollar equipos de trabajo sólidos y para delegar, de tal forma que logra convencer y atraer tanto a inversionistas como a personas que formarán parte de su equipo. El ecosistema ayuda a sustentar su proyecto.

				•	Buscan nichos y brechas de mercado. Esto no se refiere a las soluciones radicales, sino a simplemente contar con un mejor modelo de negocios o una manera más efectiva de entregar productos o servicios.

				•	Viven sus creencias. Construyen éxito, cultura y valores. En muchas ocasiones, los emprendedores no se acoplan a los valores o cultura de las organizaciones, por lo que deciden construir su propia empresa. En mi experiencia, estos emprendedores buscan ser congruentes con sus valores personales y los que viven en sus empresas.

				•	No son conformistas y trabajan en equipo. Los emprendedores exitosos siguen sus sueños y los hacen realidad. A la vez, para ser exitosos, trabajan en equipo y reconocen que las competencias no solo las aportan ellos, sino también quienes los complementan.

				Otros de los atributos identificados en el estudio de Ernst & Young son:

				•	Visión

				•	Resistencia y capacidad de recuperación

				•	Trabajo en equipo

				•	Innovación

				•	Pasión

				•	Liderazgo

				•	Integridad

				•	Calidad

				•	Enfoque al cliente

				•	Flexibilidad

				Con lo explicado hasta ahora tienes una buena idea de cuáles son las características más comunes de los emprendedores exitosos. El reto está en que te preguntes cuántos de estos rasgos posees o puedes desarrollar. Y quizá la pregunta más adecuada que te debes hacer es si estás dispuesto a pagar el precio por desarrollar muchas de estas habilidades, o por buscar complementarlas.

				Otras fuentes hablan de lo que distingue a los emprendedores exitosos desde la esencia del ser humano.

				Según un artículo publicado en la revista Inc., son nueve las cualidades de los emprendedores extraordinarios[8]:

				1.	Encuentran felicidad en el éxito de otros.

				2.	Buscan nuevas experiencias de manera incansable.

				3.	No piensan en el equilibrio entre trabajo y vida.

				4.	Son empáticos.

				5.	Tienen algo que probar (a ellos mismos).

				6.	Ignoran la semana laboral de cuarenta horas.

				7.	Ven el dinero como una responsabilidad, no como una recompensa.

				8.	No creen que son extraordinarios.

				9.	Reconocen que el éxito es fugaz, pero que la dignidad y el respeto duran para siempre.

				Por su parte, otra fuente enuncia[9] diez atributos esenciales para emprender un negocio:

				1.	Mucha energía

				2.	Persuasión

				3.	Ingenuidad

				4.	Actitud ganadora

				5.	Prospera en la incertidumbre

				6.	Mentalidad oportunista

				7.	Aprende de los errores

				8.	Pensador

				9.	Comunicador

				10.	Luchador

				Por la experiencia que me ha brindado trabajar con emprendedores, rescato lo siguiente: el emprendedor tiene pasión, cree en su proyecto y, ante todo, cree en sí mismo. Esta es la base de su éxito. La confianza en sí mismo lo lleva a tener valor, compromiso, tenacidad y muchas otras características aquí mencionadas. Por lo mismo, te pregunto:

				•	¿Confías en ti como para emprender un negocio exitoso?

				•	¿Con qué etiquetas estás cargando que te impiden creer en tu potencial?

				•	¿Estás dispuesto a confrontar estas etiquetas para removerlas y descubrir el verdadero potencial de tu persona?

				•	¿Haces lo que te gusta o lo que otros quieren? ¿Te sientes pleno en tu trabajo?

				•	¿Qué tanto pesa en ti la etiqueta de ser mujer o la de tener ideas o preferencias diferentes a, quizá, las del statu quo? ¿Permites que estas etiquetas limiten tu potencial?

				4. Caso de éxito: Gresmex

				Hace poco más de un año conocí a Gabriela y Sergio León, hermanos y cofundadores de Gresmex, una empresa 100% mexicana con más de trece años de presencia en el mercado nacional.

				Gresmex surgió con la fabricación de productos antisépticos y antibacteriales para el hogar y la higiene personal, principalmente para marcas privadas. En 2008, debido a la infructuosa búsqueda de un medicamento efectivo contra el rotavirus con el que se contagió su hijo de dos años, y aprovechando su formación profesional como ingeniera bioquímica, Gabriela profundizó en la investigación y desarrollo de diferentes principios activos utilizando nanotecnología aplicada. Esto, aunado a la curiosidad y creatividad innata de Sergio, diseñador industrial, dio como resultado el Virufin®, un biocatalizador nanoparticulado que ha comprobado inactivar todo tipo de virus, además de eliminar bacterias, hongos y esporas, sin dañar las células sanas ni el ADN humano.

				Virufin® tiene múltiples aplicaciones, sobre todo en la salud, sustentadas por años de pruebas, validaciones y certificaciones otorgadas por instituciones acreditadas. Algunos mentores y asesores de Gresmex se han referido a este activo como la penicilina del futuro. La evidencia más convincente de sus bondades está en las numerosas llamadas y cartas de agradecimiento de personas que se han curado de alguna enfermedad o han salvado su vida, gracias a este medicamento.

				Desde su creación, Gresmex ha experimentado un crecimiento compuesto de 20%. En 2013, a raíz de la innovación emprendida con Virufin®, espera crecer 300%, con lo cual dejaría de ser una empresa pequeña para convertirse en una grande[10] en menos de un año.

				La idea de poner en marcha a Gresmex la catalizó una multinacional, líder del mercado detallista, cliente de Gabriela en un trabajo anterior. Esta empresa confió en ella y le solicitó algunos productos antisépticos y antibacteriales para sus marcas privadas.

				 Los hermanos León contaban con experiencia profesional corporativa; y aunque desde chicos contemplaron la posibilidad de emprender un negocio, nunca antes lo habían considerado de manera seria. Cuando se presentó la oportunidad asumieron los riesgos de emprender un negocio, teniendo en cuenta que existía, también, la posibilidad de fracasar. El ejemplo de sus padres, ambos emprendedores, los inspiró: su padre, dueño y fundador de una empresa constructora; y su madre, una activista política del partido de oposición en México.

				Gabriela y Sergio son evidencia de que el emprendedor nace pero, sobre todo, se hace. Por un lado, hubo factores externos que influyeron en el surgimiento de la empresa y, hasta cierto punto, en el desarrollo de Virufin®; y por el otro, aprovecharon la oportunidad y asumieron los riesgos que acarrea la apertura de un negocio. Con el transcurso del tiempo, aplicaron su instinto innato de creación y elaboraron Virufin®. De esa forma cubrieron una necesidad importante de mercado y dejaron de ser solo proveedores de productos para marcas privadas.

				Ellos no manifestaron de un día para otro, ni al mismo tiempo, las habilidades y características comunes de los emprendedores exitosos. Estas fueron desarrollándose acorde a la evolución de la propia empresa. «Ha sido un proceso de crecimiento en donde cada logro nos ha dado más confianza en el producto y en nosotros mismos», dice Gabriela. «Maduras y creces mucho, te vuelves más humano y asumes una consciencia social, reconoces que no solo debes responsabilizarte por tu persona y familia, sino por las familias de todos tus empleados», comenta Sergio. Y añade: «Aprendes a que todo es ‘paso a pasito’, y que los errores son una oportunidad para aprender algo que te hará ser mejor, llenándote de más seguridad y confianza para continuar».

				Como bien refieren mis maestros y amigos psicólogos, y como he experimentado en lo personal: crecer duele. El proceso de evolución de Gresmex ha precisado de compromiso y esfuerzo, además del sacrificio personal de sus fundadores. La pasión y la convicción de aportar a la sociedad y hacer de México un mejor país, los ha inspirado para seguir adelante, a pesar de los diversos obstáculos y problemas. Refiriéndose a los momentos de miedo y duda, Gabriela nos explica: «Claro que sí los he tenido, pero me mueve el saber que estos productos pueden salvarle la vida a alguien. Y esa única persona, aunque fuera solo una, vale todo el esfuerzo». Al respecto, Sergio comenta: «Sí experimentas muchas dudas y miedos, pero lo importante es no perder la fe. Es un proceso de lucha en el que vas generando, cada vez más, un sentido de vida».

				Sin duda, los hermanos León han demostrado varias de las cualidades y habilidades que caracterizan a los emprendedores exitosos: tenacidad, perseverancia, pasión, mucha fe -en sí mismos y en su producto-, y humildad para servir. Esto último ha sido un factor clave en sus logros. Como describe Gabriela León: «Mucha pasión nace del tener confianza para saber servir a tus empleados, a la comunidad, a los socios, al medio ambiente. Es decidir ser actor y no espectador: ¡Servir para generar!».

				5. Conclusión

				El emprendedor es la base para cualquier emprendimiento, es el protagonista. Si estás contemplando la posibilidad de emprender, y tienes dudas sobre tu vocación para hacerlo, te sugiero que inicies una jornada de autodescubrimiento de tus habilidades innatas y, sobre todo, de tu potencial. Como hemos visto en estudios y experiencias de los propios emprendedores, muchas habilidades son susceptibles de desarrollarse. 

				La destreza para reconocer tu potencial y tomar las acciones necesarias para desatarlo (desarrollando habilidades, comportamientos y características comunes de emprendedores exitosos), dependerá de tu historia personal, de las experiencias propiciadas por el entorno y la cultura en la que te desarrollaste o vives. Es por la experiencia vivida que, de manera frecuente, limitamos nuestro potencial; y, sobre todo, por las interpretaciones que hacemos de estas.

				Aunque no se conoce una fórmula, la clave para desatar tu potencial está en la confianza en ti mismo y en creer que sí es posible. Debes apoyarte en tu fuerza interior y encontrar el valor para confrontar y reconocer tus habilidades y tu potencial. Como dijo Gabriela León, de Gresmex, «el emprender significa tener garra para salir de tu zona de confort».

				Te dejo algunas frases célebres que te ayudarán a reflexionar sobre tu vocación de emprendedor.

				«Lo que siempre pasa es aquello en lo que uno cree realmente, y creer en algo hace que pase».

				Frank L. Wright

				«Somos aquello en lo que creemos».

				Wayne Dyer

				«Si tú crees que estás derrotado, lo estás. Si crees que no te atreves, no lo harás».

				Vince Lombardi

				«Si crees que algo es imposible, tú lo harás imposible».

				Bruce Lee

				«Puedo aceptar fallar, pero no puedo aceptar el no intentarlo».

				Michael Jordan
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				El ecosistema emprendedor

				Jorge Peralta

				A lo largo de mis veinte años de carrera profesional he fundado cuatro empresas. En la primera me fue muy mal, en la segunda pude recuperarme del fracaso de la primera y en la tercera oportunidad logré venderla antes de que se convirtiera en un fracaso de grandes proporciones. En el cuarto intento las cosas van caminando bien.

				Si cuando fundé la primera empresa hubiera tenido la madurez que tengo ahora tal vez las cosas hubieran sido distintas. Tampoco tuve muchas voces que me orientaran, y me ayudaran a pensar dos veces algunas decisiones que resultaron fatales en esa aventura empresarial. En aquel entonces, no existían los mentores, las incubadoras, los fondos de capital emprendedor, etcétera. 

				No desciendo de una familia dedicada a los negocios, por lo que no recibí el consejo de un papá, abuelo o tío empresario que me apoyara en los primeros pasos; ni mis profesores contaban con ese ADN emprendedor que me permitiera acercarme a ellos para recibir alguna recomendación. Y aunque estudié un MBA (Master in Business Administration), el camino no fue fácil.

				En la actualidad, emprender se ha puesto de moda y han surgido iniciativas para apoyar a la generación de nuevas empresas; sin embargo, estas no siempre logran salir adelante en sus primeros años de vida. De igual manera, muchos de los negocios que sobreviven no consiguen contribuir de forma importante en el desarrollo de sus regiones porque se convierten en unidades económicas de autoempleo.

				Las causas del poco impacto de muchas de las iniciativas empresariales, tiene, en ocasiones, un origen distinto: la calidad de los proyectos, las capacidades de los emprendedores y, muchas veces, las condiciones del entorno no favorecen el desarrollo de nuevas empresas.

				Si bien en todos los sectores la competencia es mayor que hace veinte años, el desarrollo tecnológico y la dinámica poblacional de cada país permiten que sean muchas las oportunidades para emprender. En esta época también participan diversos actores que apoyan el crecimiento de nuevos negocios. Años atrás, los ecosistemas emprendedores funcionaban de una forma mucho más elitista. Por ejemplo, los apellidos eran fundamentales; y hoy, aunque siguen siendo importantes, no son un requisito indispensable para que un auténtico emprendedor pueda cumplir sus metas.

				Si tienes vocación de emprendedor o has analizado esa posibilidad, estás ante la gran oportunidad de construir tus sueños. Cuando se ha decidido formar una empresa, no existen metas imposibles, aunque sí plazos inadecuados. El acercamiento a un ecosistema emprendedor te hará descubrir si la idea que traes entre manos tiene posibilidades de convertirse en una empresa o no. Si no te decides a construir tus sueños, terminarás construyendo los sueños de otros.

				Lo más importante en el proyecto de una nueva empresa, eres tú. Si tienes madera de emprendedor, tu proyecto podrá modificarse; inclusive, podrá ser uno completamente distinto del que pensaste en un inicio. Sin embargo, es más probable que un emprendedor encuentre un buen proyecto o construya uno desde una oportunidad del mercado, a que un buen proyecto encuentre a un emprendedor que lo pueda convertir en empresa.

				1. La mortandad de las nuevas empresas

				En México, cada año nacen alrededor de 200 mil empresas (INEGI 2009) de las cuales, solamente 35 mil sobreviven a sus dos primeros años de operación (Tan y López 2007).[1]  De estas sobrevivientes, se considera que solo 25% tiene escasas posibilidades de desarrollo y 10% cuenta con oportunidades para crecer (Secretaría de Economía de México, 2008). Según Olmedo (2009)[2] [3], cada año desaparecen ocho de cada diez nuevas empresas. En Latinoamérica, de manera general, las estadísticas son parecidas: en Argentina, Chile y Colombia no más del 25% sigue con vida después de los primeros 24 meses.

				Estos índices de mortandad de empresas y su impacto en la economía, dejan ver que no es suficiente la capacidad individual de los emprendedores y de los proyectos con un modelo de negocio sostenible, para tener posibilidades de convertirse en empresas generadoras de desarrollo. También se requiere de un ambiente propicio para la actividad empresarial que facilite la generación de conocimiento en las personas y en las organizaciones.

				2. El ecosistema emprendedor

				Un ecosistema emprendedor es una red de colaboración y confianza entre personas y organismos, tanto públicos como privados, establecidos en una región, con el interés común de favorecer la actividad emprendedora y con funciones específicas dirigidas a lograr el surgimiento de nuevas empresas que fomenten la riqueza y el progreso.

				Los elementos que, con mucha frecuencia, forman parte de los ecosistemas emprendedores son los siguientes:

				Cuadro 2.1 Elementos del ecosistema emprendedor. 

				[image: cuadro-2.1.jpg]

				Fuente: elaboración propia.

				•	Organismos de apoyo. Incubadoras y aceleradoras que acompañan al emprendedor en toda la ruta de formación y consolidación de su empresa.

				•	Fondos de capital emprendedor (en el mundo desarrollado se les conoce como capital de riesgo). Los proyectos que tienen la capacidad de escalar, necesitan recursos que los ayuden a crecer en sus distintas fases, y de una forma más crítica en sus etapas tempranas para que el emprendedor pueda dedicarse de manera integral a su propósito.

				•	Empresas. Buscan innovaciones para mantenerse vigentes en los mercados competitivos. En muchos casos, la innovación pasa por la adopción de nuevas tecnologías o el desarrollo de nuevos productos o servicios que demandan nuevos proveedores o aliados. Esto representa una gran oportunidad para los emprendedores que necesitan clientes potenciales para sus nuevos negocios. 

				•	Universidades. Tienen un doble rol: formar a los emprendedores y a los tecnólogos; y surgen los talentos y los nuevos conocimientos.

				•	Centros de Investigación y de desarrollo tecnológico. Muchas veces están asociados a universidades, pero también existen otros que son independientes o están relacionados con empresas. En ellos tiene lugar el proceso de protección de la propiedad intelectual, uno de los temas básicos para la construcción de empresas con base tecnológica.

				•	Gobierno. Subsidian a organizaciones empresariales ya existentes que pueden ofrecer sus cadenas de valor a los nuevos emprendedores.

				•	Medios de comunicación. La difusión de los casos de éxito, de las actividades del ecosistema y de las empresas ya consolidadas que buscan crecer o innovar en sus distintas facetas, es un mensaje alentador para muchos emprendedores que pretenden iniciar su aventura; es una muestra de que ellos también pueden construir su propia historia de éxito.

				El ecosistema emprendedor tiene como centro y razón de ser al mismo emprendedor. Todos los demás elementos participan en función de cómo benefician al emprendedor y de cómo impulsan la actividad económica. El ecosistema emprendedor permite que las relaciones sean de colaboración y beneficio mutuo, es decir, que al tiempo que colaboran con el emprendedor, e interactúan con los demás elementos del ecosistema, se benefician en lo individual dentro de su particular modelo de negocio.

				3. El ambiente propicio de un ecosistema emprendedor

				En algunas economías desarrolladas, se ha experimentado que el ambiente propicio solo se construye con la cooperación de las partes involucradas: emprendedores; instancias de gobierno; universidades y centros de investigación; organismos de apoyo, como incubadoras y aceleradoras; empresas ya constituidas con cadenas de valor funcionando, entre otras. Todas ellas le ofrecen al emprendedor, de forma subsidiaria, el sostén necesario para lograr que la nueva empresa sobreviva a su etapa temprana, crezca y genere desarrollo.

				Una región en la que el ecosistema emprendedor ha progresado, como en pocos lugares del mundo, es la de Silicon Valley en California. El avance tecnológico, el ascenso de la cultura emprendedora y la rápida evolución de la economía en ese territorio desde la década de 1970, lo han convertido en un foco de atención y materia de estudio, al ser reconocido como el modelo de ecosistema emprendedor de referencia[4]. 

				La intención de replicar el modelo de Silicon Valley en otras regiones ha sido de gran interés, pero reproducir las condiciones, circunstancias y elementos de ese lugar es muy difícil o hasta imposible de lograr[5]. Su entorno se ha distinguido por la exitosa conjunción de varios elementos: tecnología, capital, talento, una masa crítica de empresas con canales establecidos y una cultura empresarial que fomenta la innovación; además de una fuerte relación de las universidades con la industria, una cultura de colaboración y una alta tolerancia a los fracasos en startups[6] (Isenberg, 2010)[7]. 

				4. Cómo me acerco a un ecosistema?

				Con este panorama, la recomendación es que procures conectarte con alguna de las instancias de apoyo desde el momento de validación de la idea, avanzando de forma paulatina hasta convertirla en una empresa. 

				Dependiendo de la naturaleza del proyecto, puede ser conveniente que te acerques a distintos actores que te asistan en la labor de refrendar tu idea y, de manera posterior, a construir un modelo de negocio sustentable y escalable, para luego constituirlo y buscar fuentes de capitalización.

				Para ti, la primera pregunta sería:

				1.	¿Tengo una idea lo suficientemente valiosa como para convertirla en un modelo de negocio sostenible y con posibilidades de crecimiento?

				Si la respuesta es afirmativa, el siguiente paso será evaluar y confirmar si es una oportunidad real o si es un fugaz enamoramiento de tu creación; entonces, deberás acercarte a un organismo de apoyo, como son las incubadoras, para que te instruyan en el proceso de validación de tu idea. 

				Si la respuesta es negativa, debes buscar una oportunidad en aquellas problemáticas que sabes o intuyes: temas de salud, medio ambiente, energía, educación, etcétera; o bien, ir a un centro de investigación y desarrollo tecnológico para analizar si a través de ellos puedes resolver alguna dificultad de ese tipo. Quizás descubras nuevas ideas que pueden convertirse en una buena alternativa de negocio.

				Es importante conocer cuáles son tus fortalezas y debilidades: dónde están tus capacidades, si eres un emprendedor que busca un proyecto o si eres un tecnólogo generador de proyectos que busca emprender. No siempre ambos perfiles se dan en una misma persona. 

				2.	¿Si ya tengo una idea que parece valiosa, cuáles son los siguientes pasos?

				Si ya tienes una idea validada de forma preliminar, puedes acudir a un organismo de apoyo o consultoría que determine el tamaño de la oportunidad y haga sugerencias sobre el modelo de negocio con el que la idea puede convertirse en una forma de forjar riqueza. En este caso será conveniente utilizar alguna metodología de análisis probada.

				3.	Eventos de networking. Existen eventos organizados por las instancias del gobierno, los fondos de capital emprendedor, los organismos de apoyo, entre otros, que serán un estupendo foro en el que podrás hablar sobre tu proyecto y conocer posibles interesados. Estas reuniones sirven para contactar con los principales actores del ecosistema local.

				Es importante revisar cuál es la mejor puerta de entrada al ecosistema emprendedor. En ocasiones, el mejor camino para acceder a un fondo, a una incubadora, a un funcionario de gobierno, a una universidad o a un centro de investigación, es a través de tu propia red de contactos. Los medios de comunicación realizan una gran labor a través de entrevistas, notas periodísticas y artículos: comentan sobre emprendedores, empresas de éxito, eventos de apoyo gubernamentales; y de esa forma difunden temas empresariales, además de comunicarle a la sociedad que emprender está al alcance de cualquier persona con esa convicción.

				El primer paso es sobreponerse al miedo y ver que existen muchas instancias interesadas en apoyar a los emprendedores. Incluso, nosotros mismos podríamos ser un primer foco de ignición o la fuente de inspiración para otras personas que también quieren hacerlo. 

				No caigas en la tentación de querer hacerlo solo, de esa manera no llegarás lejos. Existen personas e instituciones que pueden complementar, de una forma estupenda, tu talento y competencias para hacer de tu idea un negocio con grandes posibilidades de salir adelante, crecer y convertirse en una gran empresa.
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				¿Solo o en equipo? La elección de socios y mentores

				Jorge Llaguno

				Hace algunos años, el director de una prestigiada escuela de negocios en México, recibió la llamada de un egresado. Empresario exitoso, de impecable trayectoria y sólida reputación, le pidió al directivo la recomendación de alguno de sus estudiantes para ocupar la dirección de tesorería de una de sus empresas. El académico le preguntó sobre el perfil particular que estaba buscando, a lo que el empresario le respondió: «Mira, no me importa que sea contador, ingeniero, biólogo o futbolista. A entender la organización, le ayudo yo. A conocer el puesto de tesorero, lo enseñamos. Me basta con que sepa sumar y, lo más importante, que sea honrado». 

				Para este empresario, las experiencias pasadas, a la hora de reclutar personal, no habían sido del todo satisfactorias. Las cualidades más importantes de una persona no son las que vienen en el currículo. El proceso de selección de un empleado es una tarea difícil. Y mucho más cuando pensamos en un buen socio para compartir los riesgos, y también los éxitos. 

				La civilización humana se ha construido en sociedad. Sabemos, al menos de una manera abstracta, que el trabajo en equipo permite alcanzar objetivos que, a veces, son imposibles para un solo individuo. Sin embargo, la modernidad alienta, de manera particular, el logro individual. Muchos emprendedores sueñan con ese gran éxito, pero de forma personal; ya sea por miedo a los riesgos que implica la confianza en otro o por la ambición de lograr todo por uno mismo y para uno mismo.

				En realidad, la pregunta es retórica, pues siempre necesitaré de un equipo para entregar los bienes o servicios que pretendo ofrecer en mi aventura empresarial. Aunque yo sea un artista y productor exclusivo de mi obra, requiero del apoyo de galerías, fondos de inversión, críticos y hasta estibadores, para lograr colocar mi producto en el mercado. Cada persona u organización se relaciona conmigo, pues entiende que existen ciertos beneficios en ello. A esto lo denominaremos: Intercambio de bienes. 

				Si entendemos lo anterior y procuramos averiguar sobre las expectativas y objetivos de cada parte, la relación puede construirse, desde el inicio, sobre una base sólida y efectiva. Al respecto, dos problemas típicos son: 

				1.	Confundir el papel que desempeña el tercero en la relación, por ejemplo: tratar a un inversionista como socio, a un socio como mentor o a un mentor como proveedor.

				2.	No reconocer estas expectativas y objetivos de las demás partes o asumir que ya las entendí sin haber investigado cuáles son. 

				1. Los roles de apoyo para el emprendedor

				Existen diversos niveles de colaboración. Cada uno cubre distintas necesidades, por lo que es de suma importancia entender qué podemos esperar de cada uno y no confundirlos entre sí. En este capítulo distinguiremos los cuatro tipos de colaboración: los inspiradores (mentores y coaches); los contribuidores externos (proveedores, inversionistas, canales de distribución, entre otros.); los apoyos internos (colaboradores y empleados) y los socios (participan activamente en el proyecto).

				El mentor es la persona en la que reconocemos autoridad por sus conocimientos, experiencia y por los logros acumulados en el campo específico en el que estamos incursionando. Un coach es, por otro lado, un agente externo, relacionado o no con el sector, que sabe hacer las preguntas correctas para que yo mismo saque adelante mi tarea. Ambos, el mentor y el coach, son una fuente de inspiración ante los retos; y ayudan a crear en nosotros el motor que nos anima en los momentos difíciles del proceso de construcción de una nueva empresa.

				Un mentor famoso es Richard Branson, presidente de las empresas Virgin, que agrupan aerolíneas, telefonía, telecomunicaciones, entre otras. Cada año, Branson tutela a uno o dos emprendedores, con la promesa de luego invertir en el proyecto, apoyarlo con terceras instancias para que logre su objetivo, o le ofrece un puesto directivo en alguno de sus negocios. En todos los casos, la tutoría se acota a un año, tiempo durante el cual el protegido tiene la oportunidad de colaborar, de manera directa, en el día a día con el prestigioso empresario y aprender en la práctica. 
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