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PRÓLOGO

    

    ¿QUÉ ENCONTRARÁ EN ESTE LIBRO?


    


    


    


    


    


    


    


    


    Al mismo tiempo que escribo estas líneas, los medios de comunicación transmiten la terrible noticia: oficialmente ya son casi cinco millones las personas que se han quedado sin empleo en España. Y el ritmo de destrucción no para: las empresas están enviando más de mil quinientas personas al paro cada día, o lo que es lo mismo, una persona por cada minuto que pasa…


    Como si las cifras frías no fueran suficientes, todos conocemos además historias personales de amigos, familiares, etc., que están en una situación límite porque no encuentran empleo a pesar de sus esfuerzos. Es simple: el mercado no contrata porque no hay crecimiento. Dado que los años que están por venir no deparan precisamente un cambio en esta tendencia…, ¿qué podemos hacer entonces?


    La solución pasa, sin duda, por crear nuestro propio trabajo: desarrollar fuentes de ingresos que nos ayuden ya no a sobrevivir, sino incluso a salir fortalecidos de esta tormenta que arrecia. Palabras bonitas, dirá. Pero, sin embargo, hay gente que ya lo está haciendo. Son aquellos que se cansaron de recorrer decenas de empresas mendigando por un empleo como si se tratase de un lujo, y no de un derecho. Muchas de esas personas supieron decir: «Ya basta», y se comprometieron con su propio futuro. En este libro usted aprenderá las herramientas para poder hacer lo mismo.


    ¿No tiene capital para empezar? Conocerá cómo y dónde se puede pedir dinero, pero también sabrá cómo crear trabajo sin capital. ¿No tiene una buena idea? Aprenderá cuáles son los disparadores de ideas que sí funcionan y los modelos de negocio que están disponibles actualmente. ¿No sabe cómo organizarse? Conocerá las historias de personas que lo lograron, que pudieron plasmar estas palabras en fuentes de ingresos concretas. ¿Desconoce por dónde empezar? Leerá las veinte estrategias que puede utilizar desde mañana mismo para crear su propio trabajo. ¿Le dicen que todo el mercado está en crisis? Descubrirá qué son y cómo funcionan las «bolsas de crecimiento», lugares en los que sí hay dinero disponible ahora mismo, incluso en medio del caos.


    Nadie podrá solucionar el problema por usted. No existen las recetas mágicas, y la única opción que tenemos es tomar el toro por los cuernos nosotros mismos. Pero se puede hacer.


    A lo largo de estas páginas veremos casos reales de personas que han escapado del desempleo generando actividades innovadoras, creando trabajo en lugar de buscarlo. Conoceremos las estrategias prácticas que todos y cada uno de nosotros podemos aplicar para generar fuentes de ingresos incluso hoy, en plena crisis. Y, sobre todo, descubriremos que las mayores oportunidades no residen en las páginas de los anuncios clasificados, sino en nosotros mismos.
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      A menudo me preguntan: «¿Cómo puedo emprender si no tengo dinero?». Sin duda, la falta de capital es uno de los mayores obstáculos para los emprendedores. A pesar de esto, afortunadamente, hoy en día existen infinidad de aplicaciones gratuitas que nos permiten crear un trabajo con poco o ningún capital. Al final del libro, en el anexo 1, encontrará la Caja de herramientas. Con ella descubrirá cómo hacer una investigación de mercado, crear una página web profesional, hacer publicidad pagando únicamente por los resultados, montar una empresa virtual, delegar tareas administrativas en la India o hacerse con una base de datos de potenciales clientes, entre muchas otras cosas, con un presupuesto mínimo.


      La Caja de herramientas es una guía de direcciones imprescindibles para que usted pueda poner en marcha su negocio mañana mismo. Es actualizable vía web, extremadamente práctica, y se transformará en su mejor socio de negocios.

    


    


    


    
INTRODUCCIÓN

    
 EL DÍA DESPUÉS DE MAÑANA


    


    


    


    


    


    


    


    


    La gran revolución ha comenzado. Más allá de que pasen dos, tres o cinco años antes de que la tasa de paro comience a ceder, lo que es indudablemente cierto es que las cosas ya no volverán a ser iguales. El mercado laboral ha cambiado, y solo los que cambien con él sobrevivirán.


    Muchas de las ideas que tan arraigadas estaban hasta ahora, como la seguridad de un empleo, la estabilidad a largo plazo en una empresa o los ingresos fijos y constantes mes a mes, dejarán lugar a otras más inciertas, como las actividades por proyectos, los ingresos variables y los saltos de empresa a empresa. No es cuestión de si nos gusta o no. Es cuestión de adaptarse o quedarse en el camino.


    


    
      
        
          	
            Resulta una inconsciencia querer obtener resultados distintos mientras seguimos haciendo las mismas cosas.


            El mercado laboral ha cambiado, ¿a qué esperamos para cambiar también nosotros?

          
        

      
    


    


    Y sin embargo, esto, en el fondo, debe verse como una noticia alentadora. A pesar de la sensación de que todo alrededor se derrumba, con tasas de desempleo de dos dígitos, miles de empresas cerrando cada mes y extrema competencia por cada puesto laboral, también es cierto que pocas veces antes en la historia habían surgido tantas posibilidades para realizar un cambio positivo en nuestra actividad laboral. Muchas personas, puestas en una situación límite, optarán por adaptarse, aunque solo sea por sobrevivir, a la nueva realidad. Y en esa realidad, saldrán ganando.


    


    


    Postales del futuro cercano


    


    Apenas una o dos generaciones atrás, el mejor consejo que podían darnos nuestros padres era: «Estudia mucho, consigue un título, entra en una gran empresa y haz carrera en ella». Solía ser un buen consejo. De un tiempo a esta parte, sin embargo, es posiblemente la receta perfecta para la desilusión. Hoy en día, una gran parte de los trabajos llamados «cualificados» se estipulan por proyecto. Es decir, tienen una fecha de inicio y de finalización, unos objetivos cuantificables que se deben cumplir y una remuneración puntual por el conocimiento aportado. Puede ser realizado desde un punto de Barcelona para una empresa del Reino Unido que a su vez está efectuando una consultoría de tres meses para un cliente de Bangladesh. Esto suena muy distinto a la idea que teníamos hasta ahora de trabajo «para toda la vida».


    Por otro lado, los trabajos menos cualificados, aquellos que no requieren de un know how o una habilidad específica, simplemente se automatizan o se delegan. En ambos casos, siempre habrá una persona dispuesta a realizarlo por menos dinero que nosotros mismos. En las últimas décadas millones —repito, millones— de empleos se han trasladado del primer mundo a países menos desarrollados que, sin embargo, cuentan cada vez más con trabajadores especializados. Actualmente solo en China hay más gente con un cociente intelectual de superdotados que la suma de todos los demás cocientes en Norteamérica. India saca cada año camadas de miles de ingenieros informáticos que cobran por su trabajo (excelente, por otra parte) una décima parte de lo que cobran sus homónimos ingleses. Y esto solo en referencia a los trabajos cualificados. Si hablamos de mano de obra barata, ya sabemos también cómo termina la historia. Aterrador, ¿verdad?


    


    
      
        
          	
            A menos que usted tenga una habilidad muy específica, le quitarán su trabajo y se lo darán a una persona de algún país emergente que lo haga por la mitad de su salario.

          
        

      
    


    


    ¿Qué hacer ante esta realidad? En primer lugar, olvidar lo que aprendimos hasta ahora. Se dice que desaprender algo viejo es incluso más difícil que aprender algo nuevo. Es por eso que antes de adentrarnos en los aspectos más prácticos del libro, me gustaría invitarle a hacer un repaso por el panorama que nos podremos encontrar en los próximos años:


    


    1.   Olvídese del empleo tal y como lo conocía hasta ahora


    


    La mayoría de los trabajos se realizarán por proyecto. Con un tiempo acotado, con unos honorarios variables según los resultados y con unos objetivos precisos. Saltaremos de empresa a empresa como directores de cine buscando la próxima película que dirigir. No habrá estabilidad más allá del tiempo pautado.


    


    2.   Olvídese de los ingresos fijos


    


    Salvo excepciones, los ingresos variarán de proyecto en proyecto. Esto no implica en lo más mínimo que se ganará menos dinero: un consultor puede cobrar por un trabajo especializado de treinta días lo que un camarero en dos años. Lo que cambiará será el flujo de fondos: recibiremos pagos puntuales más grandes en lugar de ingresos pequeños dosificados mes a mes. Esto demandará nuevas habilidades para administrar el dinero.


    


    3.   Olvídese del «ya terminé la carrera»


    


    Cuentan que una vez una señora se acercó a Albert Einstein al término de una conferencia y le dijo: «¿Sabe? Mi hijo ha terminado de estudiar Física», a lo que Einstein respondió: «Qué afortunado, yo aún no». La capacitación será constante y no una etapa previa puntual antes de entrar en el mercado laboral. Las tecnologías cambian a ritmo vertiginoso y la necesidad de mantener actualizadas nuestras capacidades y habilidades (que, en definitiva, es lo que estamos ofreciendo al mercado) será máxima.


    


    4.   Olvídese de la seguridad


    


    Ni nosotros nos casaremos con una empresa ni la empresa nos propondrá matrimonio. Actualmente, las principales compañías están estructurando sus áreas de Recursos Humanos en torno a bases de datos donde figuran los perfiles de cientos o miles de potenciales candidatos para un trabajo puntual. ¿Se requiere a alguien que hable parsi, tenga conocimientos avanzados de Java, experiencia en el sector petrolero y disponibilidad durante las dos primeras semanas de septiembre? Entonces será el ordenador el que, según estos parámetros, proponga una lista de posibles candidatos que cumplan con el perfil.


    


    5.   Olvídese del horario laboral de 8 horas


    


    A nuestros empleadores no les importará si hemos realizado el trabajo en quince horas o en seis. Solo les importarán los objetivos. Y nos pagarán en función de ello. Incluso en trabajos que hasta ahora se cobraban según las horas dedicadas (como la abogacía o la consultoría) se tiende a estipular la remuneración conforme a metas previamente establecidas. Para muchas personas, esto resultará desconcertante. Para otras, será la llave de acceso a la libertad individual y a la posibilidad de autoadministrarse.


    


    6.   Olvídese de «levantarse temprano para entrar a la empresa a las 9»


    


    Cada vez habrá menos «un lugar físico» al que ir a trabajar. Hoy un médico en la India puede analizar una radiografía de un canadiense gracias a internet, y por una quinta parte o menos de lo que cobraría su homólogo de Quebec. Los trabajos podrán desarrollarse telemáticamente desde cualquier lugar, siempre y cuando los resultados sean los acordados con quien nos contrata.


    En síntesis, los próximos años presentarán grandes retos tanto para las personas que aún conservan sus empleos como para aquellos que lo han perdido. La economía crecerá lentamente, con lo cual la tasa de paro descenderá muy poco a poco. La solución, entonces, deberemos encontrarla nosotros mismos. Las empresas no contratarán, pero esto no implica que no haya trabajo por hacer. Lo hay, y mucho. Basta con mirar a nuestro alrededor para comprobar que una persona con iniciativa y con ganas de asumir el riesgo puede mejorar las cosas y crearse, al mismo tiempo, un medio de vida. Yo llamo a esto «la generación SECTRA». Sin empleo pero con trabajo. Son personas que, hastiadas de recorrer empresas escuchando la palabra no una y otra vez, deciden que van a asumir el control de su propia vida y se lanzan a crear un micronegocio. A pesar de lo que pueda parecer, es un momento especialmente fértil para esto. Después de todo, las empresas surgen cuando hay un problema que resolver. Si puede adaptar sus productos o servicios para resolver dicho problema, entonces tiene una posibilidad de negocio. Esta es la base subyacente a todo emprendimiento, por pequeño o grande que sea.


    


    
      
        
          	
            Las empresas no contratarán, pero esto no implica que no haya trabajo por hacer. Bienvenido a «la generación SECTRA», sin empleo pero con trabajo.

          
        

      
    


    


    Por lo tanto, la idea principal de este libro es que en los años que vendrán el empleo será muy escaso, pero el trabajo, abundante. De nosotros depende dejar de buscar el primero y comenzar a crear el segundo.


    


    


    Buscar empleo o crear trabajo: ¿otra vez con la cantinela de emprender?


    


    En nuestro país, solo el 4 por ciento de las personas se anima a montar su propio emprendimiento. Antiguamente, quienes buscaban empleo eran aquellos que creían no estar capacitados para crearse un trabajo por su cuenta o quienes preferían las comodidades del primero a las incertidumbres del segundo. Hoy en día esa línea es extremadamente difusa. Como vimos antes, un empleo ya no es sinónimo de seguridad ni de ingresos fijos sin riesgo. Por el contrario, en muchos casos, aquellas personas que han dado el paso y han creado sus propios proyectos gozan ya no solo de mayores ingresos, sino incluso de mayor estabilidad que aquellos que trabajan para otros.


    David Castro es un joven excéntrico. ¿O acaso cabe otro adjetivo para definir a alguien que abandona un empleo estable y bien remunerado en el sector de la informática para montar una fábrica de cervezas en plena crisis? Sin embargo, este madrileño tenía muy claro que los productos actuales habían perdido el «sabor» y el «color» de lo que se hacía antes de forma casera. Y allí encontró su oportunidad de negocio. Valiéndose de unas ollas y de una receta tradicional, comenzó a experimentar en su casa hasta encontrar una cerveza que realmente le recordara los sabores de antaño. Hoy esa cerveza se llama La Cibeles y puede encontrarse en muchos bares de Madrid. Todo empezó allá por el mes de julio del 2010, en plena crisis. Con muchas ganas y esfuerzo para suplir la falta de presupuesto, David fue desarrollando su idea poco a poco, pero con pasos seguros. Creó una cerveza artesanal que se diferencia claramente de sus competidoras: está hecha a partir de una receta tradicional, evita el proceso de pasteurización al llevar levadura y no tiene dióxido de carbono agregado, ya que las burbujas se generan naturalmente al dejar reposar el líquido en las botellas durante días. Actualmente, el crecimiento de su emprendimiento ha permitido que pueda dar trabajo a más personas. Y todo gracias a la visión y al esfuerzo de alguien que ha creído en la posibilidad de crearse su propio trabajo.


    Ahora bien, ¿es tan arriesgado como parece montar un micronegocio? Yo me animaría a decirle que lo arriesgado es no intentarlo. Las cosas en el mercado laboral han cambiado mucho, independientemente de la crisis, y cuando esta pase, no volverán a ser iguales. Si pudiésemos resumir en un cuadro estas diferencias, veríamos algo así:


    


    
      
        
          	
            ANTES

          

          	
            AHORA

          
        


        
          	
            Un empleo es sinónimo de seguridad.

          

          	
            Un trabajo creado por mí mismo es más seguro.

          
        


        
          	
            Los ingresos fijos son preferibles, aunque sean más pequeños.

          

          	
            Los ingresos variables, aunque esporádicos, pueden hacernos más ricos.

          
        


        
          	
            En una empresa dependo de otros.

          

          	
            En un proyecto propio dependo solo de mí mismo.

          
        


        
          	
            Una jornada laboral de 8 horas.

          

          	
            No importan las horas, importa el resultado.

          
        


        
          	
            Trabajo desde la oficina o desde la fábrica.

          

          	
            Trabajo desde un ordenador, en cualquier lugar del mundo, para cualquier lugar del mundo.

          
        

      
    


    


    El primer paso para alcanzar la independencia laboral es, entonces, abandonar las viejas ideas y adoptar con los brazos abiertos las nuevas. Podemos ser artífices de nuestro futuro si estamos dispuestos a desarrollar un plan que nos permita crear nuestro propio proyecto. Pero no solo debemos iniciar este camino por el hecho de no contar con otra alternativa, sino por propia convicción. Por tener la oportunidad de depender únicamente de nosotros mismos. Más adelante conoceremos veinte estrategias concretas para empezar a generar fuentes de ingresos. Son herramientas que pueden aplicarse mañana mismo, sin importar la situación económica en la que nos encontramos. Pero primero necesitamos crear un plan, un mapa pormenorizado que nos indique cómo vamos a llegar desde la situación actual a la deseada. Y empieza así:


    


    


    Dónde estamos y dónde queremos estar


    


    La frontera norte de Argentina es un lugar de contrastes. Hay zonas en las que se comercia con productos electrónicos de alta gama, en muchos casos de manera clandestina. Estos artículos conviven con pequeños puestos callejeros en los que generalmente artesanos de Bolivia venden sus creaciones. Es fácil distinguir una prenda textil hecha en Bolivia: la calidad del algodón es excelente y su estilo, muy colorido. Tan solo estos dos aspectos las diferencian ya notablemente de las que existen en el mercado. Eso mismo pensó Maximiliano Ortega hace un par de años cuando, de viaje turístico por la zona, contempló asombrado como cientos de extranjeros cargaban sus maletas con estos productos típicos de la región. ¿La razón? «No se consiguen en ninguna otra parte y aquí están muy bien de precio.» A Maximiliano, que en ese momento estaba buscando una idea de negocio para poder crear su propio trabajo, no le hizo falta mucho más para entusiasmarse con la idea. De regreso en Buenos Aires, montó una tienda virtual en Mercadolibre.com para ver si había potencial para ese tipo de artículos. Los comienzos no fueron alentadores: la primera promoción que publicó no tuvo mucha aceptación entre los clientes, sobre todo por un problema de calidad. Así, Maximiliano aprendió dos lecciones: una, es mejor especializarse en un nicho de calidad alta, porque hay consumidores dispuestos a pagar un precio superior por dicha calidad. Dos, la reputación en internet lo es todo, con lo cual no hay lugar para cometer demasiados errores. Las sucesivas promociones fueron bien y lo animaron a montar una tienda virtual propia, a crear una marca (Mamakolla, tejidos del altiplano) y a comenzar a publicitar sus productos en las redes sociales. A partir de allí todo se sucedió a velocidad de vértigo. Fundamentalmente gracias al boca a boca, la marca fue conociéndose a lo largo y ancho del país. Su segundo paso fue montar un showroom casero, en su propio domicilio, en el que las personas podían ir a recoger o a probarse los productos. Esto disparó nuevamente las ventas. Hoy por hoy, Mamakolla es una de las empresas de textiles más innovadoras de Argentina y crece a pasos agigantados. El capital inicial fue menos de 1500 euros, y lo que le faltó de dinero lo compensó con mucha determinación. Como veremos luego, Maximiliano utilizó sin saberlo al menos tres de las estrategias que usted aprenderá en este libro para crear su propio trabajo. Y los resultados, hoy por hoy, están a la vista.


    El caso anterior nos demuestra que sí, que es posible comenzar un proyecto con poco dinero. La falta de financiación suele ser el principal obstáculo a la hora de lanzar una nueva empresa, y a menudo desalienta a los emprendedores. Sin embargo, como veremos más adelante, existen formas de conseguir el capital mínimo inicial que necesitamos, e incluso hay negocios que pueden emprenderse sin inversión alguna. La falta de dinero puede ser, por lo tanto, una dificultad, pero de ningún modo una excusa para no lanzarnos a crear nuestro propio trabajo.


    


    
      
        
          	
            El capital está. Lo que hace falta son ideas sólidas. Lo que falta no son inversores, sino planes de negocios atractivos y realistas. Más adelante veremos cómo conseguir el dinero inicial.

          
        

      
    


    


    El plan al que hacíamos referencia más arriba consiste en saber cómo ganar el juego incluso antes de empezar a jugarlo. Implica conocer las variables, o reglas, que van a delimitar el campo en el que nos vamos a mover, y comprender cuáles son los factores que separarán el éxito del fracaso.


    Para su tranquilidad, le diré que desde mis años de experiencia como consultor pocas veces he visto un plan de negocios que se cumpla a la perfección. Incluso me atrevería a decir que el negocio finalmente resultante la mayoría de las veces se parece muy poco al ideado inicialmente. Entonces, ¿para qué realizar un plan? El plan se realiza para minimizar la incertidumbre, y no para eliminarla. Con un plan tenemos un «orden del día» para comenzar cada jornada y una brújula que nos orientará a la hora de tener que tomar decisiones.


    Por supuesto, el primer elemento que hay que considerar a la hora de elaborar un plan de negocios es: ¿a qué nos vamos a dedicar? Parece una pregunta básica, pero le aseguro que la mayoría de las personas la respondería equivocadamente. Decir que se posee una tienda de zapatos y que por lo tanto se está en el negocio de la venta de calzado es erróneo. Se está en el negocio de la belleza y el confort para el andar. ¿Le parece rebuscado? Le explicaré por qué no lo es y por qué es no solo importante, sino determinante para el éxito de su negocio reconocer esta diferencia.


    Hace años, Sony, la multinacional japonesa, definió que estaba en el negocio de la música portátil. Evidentemente, cuando lanzaron al mercado el walk-man, que permitía escuchar música a la vez que se daba un paseo, las cifras de ventas fueron apabullantes. De la noche a la mañana, crearon un mercado totalmente nuevo y supieron sacar provecho de él desde una posición privilegiada, ya que eran los primeros. Las ventas fueron creciendo sostenidamente durante años y años. Luego dieron un salto más: crearon el reproductor de CD portátil para, a su vez, dejar lugar después a los reproductores de MP3. Si Sony hubiese pensado que estaba solo en el negocio de los walk-man, cualquier otro competidor que hubiese innovado con los reproductores de CD la hubiese barrido del mercado. Porque la necesidad o el deseo persiste, pero la manera de satisfacerlo cambia constantemente. He puesto el ejemplo de una empresa multinacional adrede, pero debemos recordar que esto mismo se aplica a cualquier negocio, por pequeño que sea. Recuerde siempre que se vende…


    


    
      	El crepitar de la carne… y no la barbacoa.


      	La posibilidad de sentirse bella… y no una barra de labios.


      	El prestigio de poseerlo… y no un reloj caro.


      	Abrir las puertas a nuevas posibilidades… y no un libro.

    


    


    Las empresas que son exitosas, pequeñas o grandes, se reinventan constantemente en torno a su concepto de negocio. Es por eso que un plan de negocios debe ser flexible, dinámico, y estar escrito con lápiz y no tallado en mármol en una pared. Puede cambiar cuando las circunstancias varíen, pero al mismo tiempo debe darnos un punto sólido donde apoyarnos a la hora de tomar decisiones. Cuando más adelante usted conozca las veinte estrategias para comenzar a crear su propio trabajo desde cero, deberá esbozar un plan inicial. No necesita hacer un documento voluminoso. Para la mayoría de los casos, veinte folios son suficientes para plasmar, como mínimo, las respuestas a estas preguntas:


    


    
      	¿En qué negocio está?


      	¿Cómo va a ganar dinero con ese negocio?


      	¿Cómo serán los productos o servicios que brindaremos y a quiénes están dirigidos?


      	¿Quién más los está ofreciendo y cómo lo hacen?


      	¿En qué seremos distintos?


      	¿Cómo vamos a comunicarlo?


      	¿Cómo vamos a fabricarlo/conseguirlo?


      	¿Cómo vamos a financiarnos?


      	¿Cuál será el plan de salida en el caso de que el negocio no funcione?

    


    


    Si responde a estas nueve preguntas en un documento, ya tiene una brújula para empezar a caminar. Piense que, probablemente, una de sus principales motivaciones para crear este proyecto es que no encuentra empleo en este mercado en crisis. Posiblemente, sus recursos serán escasos, y su tiempo, limitado. Tenemos, por lo tanto, que aprovechar al máximo la oportunidad y hacerlo bien, porque los errores que nos podemos permitir en otras circunstancias nos costarían muy caros en esta. Afortunadamente, siguiendo las veinte estrategias contaremos con modelos que funcionan, y nuestra labor será adaptarlas al proyecto que elijamos.


    


    


    Una idea sin pasión es un pasaporte a la desilusión


    


    Cuando al principio dije que este mercado, con su crisis actual y sus negros nubarrones, era una oportunidad de oro para comenzar nuestro proyecto, no pretendía pecar de ingenuo. Las dificultades están ahí, siempre lo han estado y siempre lo estarán. Pero, como seres humanos, somos una especie curiosa. A menudo, necesitamos que «lo de afuera» nos saque de nuestra «zona de confort». Únicamente cuando nos ponen entre la espada y la pared parece que comprendemos la importancia de dar el paso que finalmente nos lleve a cambiar nuestra vida, a crear algo de lo cual podamos sentirnos orgullosos y, sobre todo, a desatar esa pasión que teníamos dormida.


    Hasta el momento, habrá escuchado en numerosas ocasiones a través de los libros y de los medios de comunicación en general la importancia de emprender. Usted en el fondo sabe que es preciso hacerlo. Tiene la llama interna que le dice que la oportunidad es ahora, y no mañana. No ignora las dificultades, pero está dispuesto o dispuesta a enfrentarse a ellas. Todo alrededor parece estar en su contra y, sin embargo, es como caminar en medio de la niebla: dando el primer paso encontraremos la orientación para el segundo, y así sucesivamente. Tenemos una motivación poderosa: la dificultad de encontrar vías para ingresar dinero en un empleo normal. A partir de aquí, ya están todos los ingredientes necesarios para lanzarnos. Ahora bien, ¿hacia dónde? Le diré una cosa: la mejor idea de negocio puede fracasar si no hay una pasión definida detrás, y la idea más ridícula puede funcionar si es la pasión la que la mantiene viva.


    


    
      
        
          	
            Su determinación es tan importante o más que la idea.


            Las mejores ideas fracasan sin el fuego de la voluntad y la inquebrantable fe en que se puede vencer la adversidad.

          
        

      
    


    


    


    Pero… ¿qué es la pasión? Una palabra que se ha utilizado y malgastado de tal manera que cada vez que la leemos nos parece un cliché. Pasión por esto, pasión por aquello otro…, parece algo tan abstracto y poco práctico, ¿verdad? Sin embargo, piense que si va a comenzar su propio emprendimiento (como espero que así sea), tendrá que valerse de un poderoso combustible para levantarse cada día a trabajar. El dinero no será ese combustible, al menos al inicio. Las satisfacciones, al principio, también escasearán. Muchos de sus amigos lo desalentarán. Las puertas se cerrarán. ¿Dónde encontraremos entonces las fuerzas para seguir adelante? Las encontraremos en la convicción, en la determinación, de que nuestro proyecto tiene que funcionar. Que nuestra idea es buena, y que nuestra pasión por ella marcará la diferencia. ¿Cuántas veces escuchó la frase que más le gustaba repetir a Edison?: «No he fracasado mil veces, he descubierto mil formas distintas de no fabricar una bombilla». Y luego lo logró. Y creó un imperio económico que subsiste hasta hoy: General Electrics. Esa convicción, esa fe profunda en que nosotros también podemos hacerlo será nuestro desayuno por las mañanas y lo que nos mantendrá de pie cuando el desaliento nos embista. Pero esa pasión hay que descubrirla. Créame: es preferible que empiece un negocio que realmente le guste aunque a priori parezca poco prometedor a que se embarque en algo que no le convenza aunque las perspectivas sean buenas. La razón es sencilla: la única manera de lograr que un emprendimiento funcione y que no sucumba antes de los cinco años (como ocurre con el 80 por ciento de los proyectos) es destinar el 110 por ciento de los esfuerzos a él. Y la única forma de estar tan involucrados es haciendo aquello por lo que sentimos verdadera pasión.


    Por lo tanto, y para ir pasando a cuestiones prácticas, le invito a reflexionar sobre lo siguiente:


    


    
      	¿Qué se le da bien hacer?


      	¿Qué actividad soñaba con desarrollar antes de entrar en el mercado laboral?


      	¿Cuáles de sus habilidades tienen potencial económico?


      	¿Es algo completamente distinto y diferencial en el mercado?

    


    


    De las respuestas a estas preguntas tiene que surgir la semilla del proyecto. A continuación veremos cómo darle forma para que crezca sano y fuerte, pero la base está en estas preguntas. Son sus habilidades las que deben transformarse en una posibilidad de generar ingresos. Para ello, debemos centrarnos en lo que sabemos hacer, asegurarnos de que hay mercado para ello, darle una forma definida y procurar que sea diferente a lo que ya existe.


    


    


    Descubrir las «bolsas de crecimiento»


    


    Si necesita más inspiraciones para encontrar la idea de negocio ideal, le invito a echar una mirada a las siguientes tendencias que se darán en el mundo durante los próximos años. La clave es encontrar «bolsas de crecimiento» en medio de la tormenta. Si le dicen que todo el mercado está mal, no les crea. Que una gran parte de los sectores y negocios en el mundo estén pasando por una mala racha no implica, en lo más mínimo, que no haya muchos otros que estén en auge. Y es en esas olas en donde usted debe montarse. Cuando veamos las estrategias para generar su propio trabajo, aprenderemos, por ejemplo, cómo sacar partido del crecimiento de los mercados emergentes. Mientras tanto, con la misma lógica por la que una empresa petrolera busca yacimientos no donde tenga sus oficinas, sino donde haya probabilidad de encontrarlos, le invito a explorar las oportunidades que hoy mismo, incluso en medio de la crisis, están a su disposición:


    


    
      
        
          	
            La clave es encontrar «bolsas de crecimiento» en medio de la tormenta. Si le dicen que todo el mercado está mal, no les crea.
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