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			Introducción

			¡Hola! Este libro busca acompañarte y hacer un aporte valioso en el camino que elegiste al emprender. También busca incomodarte, para aplausos y felicitaciones están la familia y los amigos que te quieren mucho. Si te conociéramos, la empatía iría desdibujando nuestra mirada y nos volveríamos poco objetivas. No sabemos todo el esfuerzo que venís haciendo y las infinitas ganas de que funcione; por eso nosotras no sentimos nada por tu proyecto. Esto nos da perspectiva, y así podemos ayudarte a tomar buenas decisiones para tu negocio.

			Queremos que estas páginas hagan la diferencia y que te permitan ubicar un antes y un después en la manera en que llevás adelante tu emprendimiento. ¿Cómo lo vamos a hacer? Con preguntas que den lugar a nuevas respuestas.

			
				
					
				
				
					
							
							Preguntar. Verbo. 

							Acompañar incomodando, pensarlo diferente.

						
					

				
			

			Estas son algunas de las preguntas con las que vamos a trabajar: ¿querés tener una ONG o un negocio? ¿Querés seguir haciendo lo que se te ocurre cuando se te ocurre, o te gustaría armar un proyecto sólido? ¿Retirás sueldo de tu emprendimiento? ¿Cuánto vale tu hora de trabajo? ¿Cuál es la estrategia de marketing que estás llevando a cabo? ¿Sentís que no te alcanza el tiempo para nada? ¿Vas a seguir haciendo de cuenta de que podés con todo solo o llegó el momento de armar equipo? Y una más: a veces, ¿descansás?

			Pero no nos adelantemos. Los objetivos de este libro son diagnosticar dónde estamos, colaborar en definir hacia dónde vamos y brindar herramientas prácticas para alcanzar tal fin. Para ello nos basamos en nuestra formación académica y en nuestra praxis profesional de más de quince años, y en el trabajo cotidiano que hacemos con emprendedores y pymes. Estas nos han ido forjando como mentoras y nos han enseñado algunos modos de escuchar e intervenir sobre los problemas frecuentes que emergen a la hora de llevar adelante un negocio. Gran parte de las reflexiones y formulaciones que compartimos aquí son el resultado de los intercambios de los últimos años. 

			En el libro, Lu y Joy escribimos mano a mano. Nos vas a leer en plural, y cuando alguna de las dos quiera decir algo puntual (o no nos pongamos de acuerdo), lo vamos a marcar. 

			NUESTROS PRINCIPIOS PARA TRABAJAR Y TAMBIÉN PARA ESCRIBIR

			Experiencia. Los sucesos retratados en este libro son reales. Cualquier parecido con personas vivas o muertas, o con hechos de la vida real, no es pura coincidencia: hablamos de emprendedores que, como vos, todos los días apuestan a su proyecto. Si queremos que las ideas y las herramientas te sirvan, entonces tienen que provenir de aprendizajes, experiencias y casos clínicos verdaderos. Para resguardar la privacidad de cada quien, hemos cambiado el nombre en las ejemplificaciones.

			Honestidad. Nos sentimos obligadas a ser honestas. Aunque sabemos que lo que decimos, a veces, no es fácil de escuchar, preferimos correr el riesgo. ¡Ojo! Descreemos de fórmulas mágicas y de tips para todos. Si venís buscando eso, lamentamos decirte que acá no lo encontrarás. Además, queremos manifestar que las herramientas, si no están basadas en un diagnóstico previo acertado o si son ejecutadas de forma defectuosa, pueden conducir a resultados erróneos. 

			Humor. Para digerir el embrollo, el humor es un gran aliado que nos acompañará durante el recorrido. Sin embargo, que hagamos chistes no significa que no nos tomemos en serio nuestro trabajo, sino que es la manera de hacerlo transitable. 

			Formación y practicidad. Contamos con formación teórica y práctica, y para ayudar al dueño de un emprendimiento, sabemos que las herramientas tienen que ser tangibles y útiles. 

			Compromiso. Sentimos una chispa interior cuando vemos que podemos impactar positivamente en un proyecto que precisa acompañamiento. 

			Amor por las preguntas (o por incomodar un poquito). En este libro hay muchas de ellas y sabemos que el hecho de no poder responderlas inmediatamente puede generar cierta desazón, pero, aunque todavía no tengas las respuestas, si incomodaron, ya están generando movimiento. Sabemos que parte del proceso es ponerlas a trabajar. 

			CREER QUE SE PUEDE TODO SOLO ES UN PROBLEMA

			Para que algo se modifique, tiene que haber una transformación en el modo en que planteamos el problema. Quizá lo que cambie es la ilusión de que emprender fluye, que se trata de una experiencia fácil de transitar. Resulta un poco contradictorio porque, al principio, para arrancar es necesaria la creencia de que todo lo puedo, pero para que el negocio efectivamente pueda crecer, la creencia tiene que evolucionar.

			En tu día a día emprendedor acontecen situaciones que probablemente los interlocutores de tu entorno no sepan cómo acompañar. El trabajo que te espera es un gran desafío, porque seguramente lo que necesites sea más bien un abrazo y no un trago amargo de realidad. ¿Cuántas veces te pasó que opinaron sobre tu negocio y el consejo te pareció desacertado? “No entiende nada”, es lo que sentimos cuando en la mesa familiar un tío nos dice cómo deberíamos manejar nuestro emprendimiento. Incluso una persona con experiencia en el ámbito productivo o académico puede acercarnos una sugerencia que no coincida con la dificultad planteada. Ese sentimiento que seguramente albergás de que nadie te entiende te aleja de la posibilidad de que alguien sí lo haga. Postulémoslo mejor así: hasta ahora, no encontré a alguien que pudiera responder las preguntas que tengo. Esperamos que este libro sí pueda hacerlo y queremos acompañarte.

			¿POR QUÉ ESTE LIBRO? 

			Este material es una guía para la vida emprendedora. Sabemos que es difícil encontrar en tu día a día momentos para dejar de resolver urgencias. Por eso preparamos esta guía teórico-práctica. Entendemos que hay un déficit formativo en torno al emprendedurismo. El celular, contar con wifi, un café y una tienda online no alcanzan para ser emprendedor. En ningún lado nos enseñaron a emprender, tuvimos que aprender haciendo, y dándonos algún que otro golpazo. En la carrera de Administración en la universidad pública, por ejemplo, nos enseñan a ser gerentes, pero no dueños, y la diferencia es un abismo. Notamos que los emprendedores se sienten bombardeados con tips sobre lo que hay que hacer, pero de manera errática, confusa y hasta contradictoria, y poco adecuada para su contexto y sus posibilidades; es decir, mucho posteo y poca estrategia. Queremos traerte claridad: que puedas identificar los caminos adecuados para crecer sobre bases sólidas y no depender de un algoritmo. 

			¿CÓMO LEERLO? 

			Queremos invitarte a que armes un lugar de lectura para aprovechar mejor el libro; va a ser clave que generes una escena que te aloje. Buscá un espacio tranquilo con elementos que te hagan sentir a gusto y acompañen. Por ejemplo, a nosotras nos suma mucho tener agua, un espacio ordenado en la mesa, frutos secos o algo para picar, resaltadores, bloc de hojas, una ventana abierta con vista al cielo.

			Queremos —te exigimos— que marques, que subrayes, que escribas ideas en los márgenes. Este es un libro-compañía del que sos una parte activa. Los ejercicios te harán entrar en acción. Vas a encontrar diversas consignas para completar a medida que avancemos. Involucrarse con las actividades propuestas será la diferencia entre una lectura superficial y una que te interpele e involucre.

			A medida que fuimos escribiendo, nos dimos cuenta de que parte del plus que se genera en los encuentros con los emprendedores es el famoso ida y vuelta. La posibilidad de que el emprendedor pueda irse con una pregunta, producir sus respuestas y que vuelva y plantee: “Me quedé pensando: eso que dije necesito reformularlo”. Hicimos un esfuerzo para pensar de qué manera invitarte a una lectura activa, porque sabemos que tenés mucho para decir. 

			Entonces, nuestra sugerencia es que intentes completar los espacios donde te toque para ensayar ese ida y vuelta de las ideas. Y como sabemos que no estás en cero, que ya pensaste muchos aspectos de tu negocio, queremos que vuelques tus ideas y que te apropies del libro. Que protestes, te rías, taches, subrayes, que mientras leas, lo cierres por un rato para procesarlo, y que al final del recorrido sientas que tu negocio y vos están reflejados en él. 

			Por último, también vas a encontrar acceso a archivos digitales complementarios, que podés alternar con la lectura, o no. Si estás en la playa, sin internet, el libro solo alcanza.

			¿ESTO ESTÁ CHEQUEADO?

			Desde el comienzo, el objetivo de estas páginas fue que fueran nutritivas, y nos aseguramos de que puedas encontrar herramientas concretas y aplicables. Por eso, durante el proceso de escritura convocamos a emprendedores y profesionales para compartir el desarrollo y fuimos tomando nota de sus devoluciones. Debatimos ideas, su pertinencia, y las maneras de abordarlas con colegas del ecosistema. Organizamos grupos de lectura de cada capítulo para poner a prueba las herramientas presentadas.

			¿PARA QUIÉN ESCRIBIMOS?

			Estas páginas están dedicadas a emprendedores con nombre y apellido que conocemos. Escribimos pensando en Patri, que pensaba que su negocio era malo y no creía que podía crecer hasta que conoció sus números. Para Javier, que creía que era el único emprendedor angustiado en Argentina y miraba con pena lo felices que eran todos los otros que armaban pedidos. Para Magalí, que respondía las consultas desde su celular personal mientras bañaba a su hija a las 19.30. Escribimos para Marce, que descubrió en nuestras reuniones que su deseo de independizarse económicamente no iba a ser posible con el proyecto que estaba llevando adelante, al menos como estaba planteado en aquel momento. Lo pensamos para Sol, que lo que más le cuesta no es hacer, sino ordenarse y parar. Y también para Pablo, ya que vimos desde el comienzo el gran potencial de su emprendimiento y cómo sus propias dificultades emocionales no le permitían aprovecharlo. 

			Y para vos, que tomaste impulso para prender el GPS de tu emprendimiento. 

			ESTRUCTURA DEL LIBRO 

			Este libro es una inversión porque se trata de un análisis pormenorizado de los aspectos centrales de un emprendimiento para que cuente con bases sólidas. 

			En el primer capítulo vamos a localizar en dónde estás ubicado con tu negocio, tanto en el plano empresarial como en el emocional. Puede que en esta parte te sientas identificado, y también hay altas chances de que tus niveles de ansiedad, desconcierto y angustia se eleven. Si lo que resulta de la lectura inicial es una reacción de negación y preferís dejar el libro, es una buena señal. Pero seguí leyendo. Significa que con nuestras palabras tocamos algo doloroso que necesita atención. Tratá, en lo posible, de tomar el proceso de lectura como un viaje y no te apures en resolver todo inmediatamente.

			En el segundo capítulo vamos a trabajar con diferentes preguntas y reflexiones para definir adónde te gustaría llegar con tu proyecto. Acá nos pondremos un poco más profundas: es importante que revisemos por qué hacemos lo que hacemos para no perder el norte, y, además, es necesario asumir el compromiso sobre ese destino que elegimos. Puede que acá sigas sintiendo algo de angustia: sabemos que nos resulta más fácil hacer en piloto automático que tomarnos con responsabilidad nuestro yo del futuro. Pero, cuidado, también puede ocurrir que imaginarnos dentro de unos años nos genere entusiasmo y claridad acerca de cuáles son nuestras prioridades y que eso reorganice nuestro presente. En uno u otro caso, ambos son positivos porque echan luz y ordenan. Confiá en el proceso, llevará a buen puerto. 

			En el tercer capítulo, primero te presentamos el negocio emocional, que funciona como velo desde el cual, sin que nos demos cuenta, comandamos nuestros negocios. Luego te compartimos algunas herramientas imprescindibles para poder lograr tus objetivos. Este apartado busca darte herramientas para los problemas diagnosticados anteriormente, y podés leer los capítulos en función de las necesidades detectadas. Vamos a ayudarte a enfrentar el miedo por los números, hablaremos de tu estrategia de marketing, la gestión del tiempo, el armado del equipo y la gestión de las emociones. Este es el capítulo en el que ponemos toda la carne al asador y en el cual, en lo más profundo de nuestros corazones, esperamos hacer la diferencia y que cobre sentido este viaje.

			El espíritu de esta unidad es brindarte diversos recursos para que completes tu caja de herramientas, y así poder ser cada vez más autónomo y liderar mejor tu organización. 

			Es probable que en este capítulo tomes dimensión de lo que sabés y de lo que desconocés. También puede que formalices ciertos saberes intuitivos que tenías y que, con un sistema de conocimiento más amplio, tomen cuerpo. 

			NUESTRA PROMESA

			Sabemos que se trata de una propuesta desafiante, una de esas aventuras en las que te preguntás: “Quién me manda a hacer esto”, pero al terminar y mirar hacia atrás, decís: “Al final, ¡estuvo rebueno!”, y una especie de orgullo te envuelve. Algo así como hacer el Camino del Inca a pie. Esperamos que todas las reflexiones, ideas y ejemplos te incentiven a pensar cosas nuevas para el emprendimiento que ya estás dirigiendo y que, al finalizar la lectura, tanto tu negocio como vos se hayan modificado. 

			Este libro es la razón que estabas buscando para frenar y poner el GPS en tu negocio.
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			CAPÍTULO 1 

			¿DÓNDE ESTOY?

			LU GOLDSTEIN Y JOY KLINKO

			EN UN FALSO TUIT

			En este primer capítulo vamos a definir en qué consiste la experiencia del emprendedor. Buscaremos localizar dónde estás y dónde está ubicado tu emprendimiento. Detallaremos qué es un negocio emocional para ayudarte a detectar algunos síntomas de los que tenés que ocuparte. Además, vas a encontrar un autotest para diagnosticar e identificar cuáles son las áreas sobre las que tenemos que trabajar juntos. Y hacia el final, en el oráculo, te mostraremos algunos problemas que van a surgir en cada etapa si no nos ocupamos de enfrentar las dificultades detectadas previamente.

			¿De qué se trata emprender?

			¡Pará de correr, Usain Bolt de la vida! Te estamos viendo. Mientras terminás de cerrar un paquete con una mano, con la otra respondés un mensaje de un cliente que te pregunta dónde están las cuotas sin interés en tu página web, y con el codo llamás al ascensor porque llegó el correo. Tenés que dejar de correr. 

			¿Con cuáles de estas situaciones te sentís identificado?

			□ No me dan las horas del día para todas las tareas que quiero/debo hacer.

			□ Todo pasa por mí, necesito clonarme.

			□ No me queda claro si estoy ganando o si solo veo pasar la plata para otros.

			□ Corto a las 11 pm y no me acuerdo si almorcé, tomé agua o cuándo fue la última vez que salí a la calle. 

			□ Ayer pensé que no iba a llegar a fin de mes. Hoy un cliente confirmó que avanza y la vida me sonríe.

			□ Empecé divirtiéndome y ahora estoy en un baile en el que no engancho la coreo. 

			□ Mi vida personal se mezcla con la laboral y no sé si estoy cansado de mí mismo o del emprendimiento.

			Si al menos una de estas situaciones se aplica a vos, seguí leyendo porque lo que sigue te va a interesar. 

			Esto que te está pasando, ¿era lo que esperabas? 

			[image: imagen]

			
				
					
				
				
					
							
							Emprender. Verbo.

							Hacer, luego pensar.

						
					

				
			

			Antes de avanzar con las definiciones, queremos contarte una breve anécdota sobre los párrafos que siguen. Cuando empezamos a escribir sobre qué es emprender, nos costó establecer una mirada unificada. Luego, al leer lo que escribimos, consideramos que tenemos perspectivas complementarias, con algunas coincidencias pero diferentes, y quisimos dejar plasmadas esas diferencias. Cada una de nosotras, desde su experiencia y formación, resaltó distintos aspectos como rasgos característicos. Nos parece importante visibilizar que, sobre este mismo tema, pueden coexistir diversos enfoques. Ahora sí, hablemos de qué se trata emprender.

			Si nos remitimos a sus orígenes, el término “emprendedor” proviene del francés entrepreneur. Su raíz, del latín (in, “en”, y prendӗre, “atrapar, tomar”). Remite a estar en acción, en busca de algo. 

			Joy: Como sabemos, el lenguaje está vivo y cada época tiñe los significados con su color. Si tanto Jeff Bezos (creador de Amazon) como una persona que recién inicia su proyecto (y aún no tiene un modelo de negocio sostenible) se autodenominan emprendedores, lo más fácil para ponernos de acuerdo es afirmar que “emprendedor” es una palabra polisémica y difícil de asir. 

			Bajo este término, podemos reunir entonces a un feriante que comercializa productos artesanales así como también al creador de una startup que terminará siendo un unicornio. Entonces, ¿son todos emprendedores por igual? A fines de delimitar un marco conceptual, entendemos por emprendedor a aquel que inicia un proyecto comercial, ya sea ofreciendo servicios o bienes físicos, y que aún no tiene una empresa y está dando sus primeros pasos para encontrar su modelo de negocio sostenible. En este punto tenemos que distinguir a los emprendedores de las startups; estas se proponen resolver un problema real, ya sea desarrollar un mapa interactivo colaborativo que permita ubicarse en tiempo real en una ciudad, el acceso a la bancarización de sectores rezagados de la sociedad, facilitar la comunicación a personas con dificultades en el habla, etcétera. Este perfil de emprendedores es reducido. El resto de los emprendedores (la gran mayoría) no suelen resolver problemas relevantes de la humanidad, sino que se enfocan en comercializar una idea o producto más o menos novedoso. 

			Sin embargo, hay algunas características en común entre tanta amplitud de emprendedores. En este sentido, diferenciamos el espíritu emprendedor del emprendimiento. Marcos Galperín se puede seguir sintiendo emprendedor, pero Mercado Libre es una empresa. 

			Características transversales de los emprendedores: 

			● Se animan a tomar riesgos. Reúnen rasgos de valentía, impulso, entusiasmo, y prueban. Accionan, y a medida que avanzan van sumando herramientas para perfeccionar y aprender. 

			● Disponen de creatividad tanto para la invención como para encontrar maneras adecuadas para el desarrollo del producto y la ejecución.

			● Son autodidactas.

			● Perseveran y se adaptan, se sobreponen a las piedras del camino. La resiliencia forma parte de su ADN y cuentan con una buena dosis de tolerancia a la frustración y a la soledad. 

			Lu: Imaginemos que tenemos que cruzar una distancia entre dos montañas, pero no hay cómo. Emprender es trazar ese puente imaginario que va dibujando una a una las baldosas que con cada paso se vuelven visibles. Pero para crear ese puente no tenemos a mano antecedentes suficientes, propios o ajenos, que nos sirvan como referencia. Y aunque muchos emprendedores cuenten con experiencias previas o con historial familiar en el comercio, emprender siempre se trata de un hacer no sabiendo. Al igual que la mapaternidad, es un acto de coraje, pero también de inconsciencia. Si lo pensás mucho quizá decidas no hacerlo. 

			A veces, ese cruce se parece más a un puente colgante, movedizo, con algunas maderas faltantes. No siempre se avanza de manera lineal, sino que damos saltos y pasamos por alto algunos pasos fundamentales. Abajo de este puente movedizo, los cocodrilos hambrientos esperan cualquier paso en falso. El riesgo al emprender es enorme y es casi diario. La gran mayoría no tiene resto, y cualquier inversión fuera de lo planificado puede poner en jaque toda la estructura. Otras veces pareciera que con un golpe de suerte el piso es firme y, con confianza, logramos atravesar un primer tramo. 

			A diferencia de todas las otras actividades comerciales, emprender representa un desafío particular porque inventamos cómo hacerlo mientras lo hacemos. A los emprendedores nos impulsan la intuición, la experiencia personal y un placer muy particular por crear y hacer con sensación de libertad. 

			
				
					
				
				
					
							
							Emprender. Verbo.

							Hacer inventando.

						
					

				
			

			Cada proyecto es configurado de una manera singular, ya que nadie empieza de la misma forma, con los mismos conocimientos, red de contactos, inversión, y no hay un modelo único que podamos copiar y replicar. Existe un punto máximo de soledad en la creación y ejecución de las ideas. Por eso las fórmulas para emprender con éxito no funcionan.

			Emprender es soñar sin saber cuáles son las acciones necesarias para llegar a destino, ni cuál es el resultado final de ese sueño. Emprender es no saber cómo hacerlo, no saber qué va a pasar mañana ni si lo estamos haciendo bien. Y cuando las personas no sabemos algo, rápidamente se presentan dos fieles compañeras que estarán al pie del cañón a cada paso. 

			[image: imagen]

			Un estado angustioso que nos acompañará como una nubecita sobre la cabeza y mantendrá constante la preocupación sobre cómo saldrán las cosas. 

			Lu y Joy: ¿En qué momento un emprendedor comienza a ser un empresario?

			Trabajamos la pregunta con nuestras comunidades en redes sociales y estas fueron algunas de las respuestas más interesantes.
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			Se dice que solo uno de cada diez emprendimientos alcanza más de cinco años de existencia, por lo cual en el camino la gran mayoría no prosperará  y solo el 10 % sobrevivirá. Con este mensaje no buscamos ser dramáticas, sino imprimir realismo. Por eso, a lo largo del libro, insistiremos en validar el modelo de negocio y en amigarnos con los números. 

			Hay diversos obstáculos ligados a la posibilidad de que el emprendimiento trascienda y se convierta en un negocio. Entonces, seguramente te preguntarás: si todos empezamos esperando que nos vaya bien, ¿por qué tan pocos sobreviven? La respuesta es multifactorial y no pretendemos escribir un tratado sobre las posibles causas, pero queremos transmitir lo que vemos con mucha frecuencia. 

			Por un lado, notamos que el emprendedor tiene miedo de convertirse en empresario. Circulan ciertos prejuicios sobre la relación del dueño con los empleados, como si solo fuera posible una relación de explotación. O también pareciera que, en países en vías de desarrollo, tener dinero, que te vaya bien, se asocia con algo negativo. 

			A esta mirada algo anticuada le falta considerar los aspectos de responsabilidad, legal y financiera, que implica hacer una inversión de capital y el desafío de generar propuestas de valor agregado, componentes todos que se ponen en juego en el proyecto. Sumado a esto, desde una mirada macro, el rol del pequeño y mediano empresariado resulta clave a nivel macroeconómico, es una de las principales fuentes de generación de riqueza en los países. 

			Por otro lado, solemos escuchar que se habla del emprendimiento como una extensión de la persona (“es mío”) y este rasgo transversal, que vamos a trabajar con profundidad, suele aparejar serias dificultades para que el emprendimiento crezca. 

			● Es mío. Me molesta que haya competencia que venda lo mismo. Siento que yo lo inventé, no es justo que vendan algo similar.

			● Es mío. Las decisiones las tomo yo, no tengo ninguna posibilidad de escuchar otras opiniones o miradas sobre las acciones a seguir.

			● Es mío. Entonces me molesta que clientes mayoristas vendan mis productos con mis fotos.

			● Es mío. Voy yo los siete días de feria porque no se me ocurre que haya alguien que represente la marca. Tengo que estar yo.

			Este esmiismo dificulta las decisiones que acompañan una posible evolución hacia una empresa.

			Por último, muchos emprendimientos se sostienen en el tiempo, en principio, a costa del emprendedor: hace todo él, lleva-trae, no se asigna sueldo, no contempla los costos de la mercadería en el depósito porque total lo tiene en la casa, no registra las ventas, pero de alguna forma vive, y podríamos continuar con la lista. En estos casos ocurre que el modelo de negocio no es sustentable y eso se pone en evidencia al momento de formalizar aspectos del proyecto. 

			
				
					
				
				
					
							
							Empresa. Sustantivo.

							Emprendimiento + tiempo + equipo + riesgo + búsqueda de ganancia.

						
					

				
			

			Al trazar la diferencia entre emprendimiento y empresa, destacamos algunos elementos fundamentales propios de esta última:

			● Historial: empresa no se nace, sino que se hace. Durante los primeros años es desafiante hacer estimaciones certeras dado que cada año cambia mucho respecto del anterior, y, sumado a eso, estamos insertos en entornos con condiciones muy cambiantes. Una empresa cuenta con experiencia e historial, y esta posibilidad de mirar hacia atrás brinda confianza y tranquilidad (elementos que el emprendedor suele desconocer) acerca de qué esperar en el futuro próximo.

			● Proyección: una empresa puede proyectar a corto y mediano plazo el flujo de ingresos independientemente de una operación puntual. Existe una base, una cartera de clientes estables en el caso de servicios o la instalación del producto en el mercado, sobre la que se puede hacer una estimación de ventas. 

			● Riesgo: el famoso riesgo empresarial consiste en tomar acciones sin un resultado certero. En caso de que resulte positivo se transforma en beneficios, pero, de no serlo, probablemente se traduzca en una pérdida económica. Esta característica también puede compartirse, en otra medida, con el estadio de emprendedor.

			● Equipo: consideramos que la conformación de un equipo, ya sea interno o externo, es otra de las condiciones necesarias para despegar.

			La experiencia de emprender está atravesada por la sensación de libertad e incertidumbre. Estas son sus variables:

			[image: imagen]

			Esta imagen es una síntesis de las distintas configuraciones laborales posibles, con los ejes de grados de libertad y grados de incertidumbre como directrices. 

			Al observar la matriz, encontramos en el lateral izquierdo, basado en el tipo de relación laboral, las dos figuras con menor cuota de libertad:

			Los empleados tienen la menor proporción de libertad en su vínculo laboral, deben consultar si se ausentan o cuándo pueden tomarse vacaciones. Sin embargo, esa libertad acotada va acompañada de una baja cuota de incertidumbre y, en principio, están protegidos y poseen beneficios: tienen vacaciones que son vacaciones-vacaciones, cobran aguinaldo, y en el mejor de los casos reciben una caja navideña. Sin embargo, la baja incertidumbre es solo una falsa percepción de estabilidad, ya que algunas empresas quiebran o hacen reducción de personal, y los empleados pueden perder su trabajo.

			Los intrapreneurs son aquellos empleados que cuentan, dentro de una empresa, con un alto grado de libertad para la innovación. Se trata de puestos de mayor jerarquía, en startups o empresas medianas a grandes, que comandan proyectos especiales, y si bien cuentan con la estabilidad que les brinda el vínculo en dependencia, el grado de incertidumbre con respecto al empleado es mayor porque su trabajo depende del resultado de sus innovaciones. 

			Por otra parte, los del lado derecho contamos con mayores cuotas de libertad:

			Los empleados por cuenta propia (self-employed) son aquellos que generan sus ingresos directamente de sus clientes. En algunos casos primero fueron empleados y luego permanecen asociados a la empresa como proveedores externos. O bien, una vez hecha la experiencia y logrado el know-how del sector, abren sus propios negocios. Este cuadrante abarca a comerciantes, profesionales y freelancers.

			Los emprendedores no dependen de un jefe y albergan la fantasía de libertad. Esta mayor libertad es relativamente verdadera: nadie va a decirnos qué hacer. Justamente porque no recibimos indicaciones es que todo recae sobre nosotros; así se va instalando la incertidumbre que provoca no depender de nadie y no saber qué va a pasar mañana. Este es el origen del problema de muchos emprendedores: no poder tomarse un verdadero descanso. “Si yo me voy y no atiendo, no genero ventas… Y a la vuelta, ¿qué va a pasar?”. 

			
				
					
				
				
					
							
							En palabras de Matías, dueño de un negocio: “Mis empleados se van de vacaciones relajados, confiados de que al volver todo seguirá igual. Ellos se van y yo me quedo angustiado, pensando cómo hacer para generar el flujo de trabajo necesario para pagar sus sueldos a la vuelta”.

						
					

				
			

			Queremos subrayar que, de las cuatro figuras, el emprendedor alcanza niveles de angustia o ansiedad altos dado el punto máximo de incertidumbre y soledad con el que convive. Entonces la ilusión de independencia se modifica, pero no desaparece: el emprendedor ya no depende de un jefe, sino que ahora el negocio depende de él. Se ha invertido el vínculo y la libertad se convierte en una fantasía imposible de alcanzar.
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			¡Pero, ojo! No creemos que todo sea oscuridad y desolación. Emprender también es satisfacción y realización personal, poder exclamar: “Yo pude, lo hice, inventé esto”. Y esa imagen nos impulsa, porque sabernos capaces es uno de los grandes motores a la hora de emprender. Conocemos la satisfacción que produce que alguien pida por nuestro producto o servicio. El problema que detectamos con frecuencia es que esa satisfacción le gana a la ecuación de rentabilidad y pareciera que con el retorno emocional positivo de ser elegido fuera suficiente para sostener el negocio a largo plazo. El narcisismo le gana a la cuenta financiera. Este escenario es un problema si, y sólo si, el emprendedor espera una retribución económica mayor por parte de su negocio. Si se trata de puro placer, independientemente de la rentabilidad, entonces no habrá nada que señalar al respecto. 

			¿Cómo suelen empezar los emprendedores? A menudo, las personas que emprenden lo hacen a partir de una corazonada. Ya sea por necesidad o deseo, suelen iniciar sus proyectos haciendo algo que les gusta o les resulta fácil. Es por esto que desde el comienzo en el negocio están implicadas cuestiones muy personales. Esta coordenada de inicio puede ofrecer un propósito, pero muchas veces trae aparejada la falta de criterio objetivo para tomar decisiones. La mayoría de los emprendedores no analizó previamente: 

			● La rentabilidad del sector.

			● La escalabilidad.

			● El grado de competencia existente.

			● El modelo de negocio.

			● El interés por parte del mercado meta.

			● El destacarse dentro del sector industrial o rubro.

			Si vos tampoco analizaste estas variables todavía, no te mortifiques: en el capítulo 3 vamos a trabajar sobre estos ejes.

			
				
					
				
				
					
							
							Micaela, una emprendedora que comercializa zapatos de cuero y que maneja sus números en hojas sueltas, nos dice: “Sé que es importante que me siente a hacer las cuentas bien, pero cada vez que voy a hacerlo siento que estoy perdiendo el tiempo, que tengo cosas más urgentes que resolver, y nunca lo encaro”.

						
					

				
			

			Muchos emprendedores con los que trabajamos reconocen que no pueden poner pausa y tomarse el tiempo para pensar en su proyecto. Siempre están resolviendo emergencias. O quizá se conectan con esta necesidad de manera intermitente: por momentos se dan cuenta de que tienen que parar, pero siguen haciendo muchas tareas de manera desenfocada. ¿De dónde viene esta dificultad para frenar y esclarecer el rumbo? 

			¿Será que no sé adónde voy porque no tengo tiempo de sentarme a pensarlo? Nosotras te lo respondemos: NO. No es falta de tiempo. Todos tenemos veinticuatro horas al día. Siempre, de una manera o de otra, el tiempo se consume: publicando en redes sociales, respondiendo consultas, atendiendo clientes, armando presupuestos, visitando proveedores, etcétera.

			¿Será entonces que es falta de información? Tampoco. Si hay algo que abunda en estos tiempos en los que reina el contenido online es la información de buena calidad y gratuita. Se requiere una buena curaduría y para eso se necesitan criterios de filtrado. 

			¿Será acaso un problema de falta de formación específica? En parte. Aun con una carrera universitaria, cursos y capacitaciones, la mayoría de los emprendedores no estudiaron sobre negocios, y tampoco existe una escuela para emprender. 

			● “Cuando tenga tiempo voy a poder ordenarme”. FALSO.

			● “Cuando tenga toda la información voy a poder parar”. FALSO.

			Lo que no tiene el emprendedor es un motivo verdadero para renunciar a las recompensas inmediatas y efímeras, dejar de resolver urgencias y poner el GPS emprendedor. Si lo que tiene delante no le hace sentir que verdaderamente lo va a ayudar, ¿para qué detenerse? Incluso si no puede mover el cuello por la contractura, ¡sigue! Este libro es esa razón que te falta para frenar.

			Llegamos a la conclusión de que la dificultad para detenerse no es falta de información ni de tiempo: es falta de brújula. La clave está en definir un lugar adonde ir y sentirse guiado por un plan de una manera ordenada. Se trata de seguir andando, pero sabiendo adónde se quiere ir y cuáles son los caminos posibles para llegar. Es por eso que queremos que hagas un STOP. El desafío es mostrarte a través de ejemplos, ejercicios y diferentes conceptos la cantidad de tiempo y de dinero que podés ahorrarte haciéndolo. Una vez que entendamos dónde estás hoy y en qué condiciones llegaste, vamos a poder preguntarnos dónde te gustaría estar y cómo lograrlo. ¿Estamos listos? Respirá hondo que allá vamos.

			Negocio emocional 

			Empecemos por vos, el que está detrás del escritorio y hace todo. Mirate al espejo y respondé: ¿cómo te sentís con tu emprendimiento? 


			¿Cuántas veces te contestaste esta pregunta con honestidad? 

			□ Cada vez. 

			□ No siempre.

			□ No sé. 

			Aunque no lo veamos, dentro de nosotros hay un sistema de creencias, principios y valores que determinan la manera en la que recortamos la realidad. Nuestra visión está moldeada por ideas que aprendimos de cada experiencia de nuestra historia personal y familiar. Esto hace que nos formulemos algunas preguntas y que tomemos como naturales determinadas respuestas, a veces insólitas. Hablamos de todas esas cosas que nos parecen normales, como, por ejemplo, si recibo una consulta a la madrugada, ¿le contesto? “Sí, me parece normal porque justo estaba desvelado y, entonces, estoy disponible para responder”. Otro ejemplo similar: ¿es posible seguir desentendido de la rentabilidad de mi emprendimiento? “Ni idea si me está dando un sueldo o no, pero sigo sin preguntármelo”.

			PIRÁMIDE EN LA CABEZA 

			El emprendimiento suele transformarse en una pirámide invertida, cuyo punto de apoyo depende por completo del emprendedor. En vez de tener una base amplia y sólida que sostenga, nos presiona desde arriba, nos preocupa con su presencia constante. 
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			En este escenario, la falta de información sobre el negocio produce un estado de indiscriminación en el que las decisiones son tomadas con el criterio personal del emprendedor: “Porque me parece que así es mejor, creo que me fue bien, etcétera”. 

			La pirámide que cargamos genera diferentes síntomas:

			Síntoma A. Hiperpersonalización del emprendimiento

			Sucede cuando:

			● Le pido a mi emprendimiento todas las satisfacciones que debería darme la vida (reconocimiento, cariño, confirmación, compañía, propósito, retribución económica, ocupación, identidad).

			● Me siento bien cuando me dicen que les gustó el producto. 

			● Me ofendo si me piden precio sin decirme: “Hola, por favor”.

			● Me deprimo si no tengo alcance en redes sociales; siento que nadie me quiere, que no le interesa a nadie lo que yo tengo para decir.

			Sin darte cuenta, de a poco, tu autoevaluación se mezcló con lo que sucede en el emprendimiento. Entonces es entendible que todo lo que le pase al emprendimiento, te pase a vos:

			● Un cliente me habló mal, se enojó y yo me quedé mal. 

			● Todo depende de mí, si dejo de trabajar todo se cae a pedazos. No puedo permitirme ir al médico y parar un día.

			● Todo lo hago yo, no sabría por dónde empezar a delegar. 

			Es difícil hacerle refresh a la autopercepción, y te preguntarás cómo hacer para separarte de tu emprendimiento. La respuesta es profesionalizando la gestión. En este camino de profesionalización, seguramente te cueste encontrar a alguien que resuelva de la misma forma en que lo hacés vos. 

			 La otra pregunta que tenemos para hacerte es: ¿y si alguien pudiera hacerlo incluso mejor, de manera más eficiente? ¿Cómo te sentirías si tu empresa pudiera hacer algo sin vos? ¿No será que te da miedo quedarte fuera del reconocimiento? Como podrás ver, tu autoestima está muy jugada.

			¿Cuáles de estas frases te suenan conocidas?

			□ “El emprendimiento me hace sentir culpable si hago otras cosas, como ir al médico o ver a amigos, en vez de estar trabajando en él”.

			□ “El emprendimiento, bien; yo, con cansancio y sin energías para nada más”.

			□ “El emprendimiento me hace sentir incómodo si dejo mensajes sin contestar”.

			□ “El emprendimiento me convenció de que le pidiera los ahorros a mi hermana para invertir en los almohadones estampados porque seguro funcionan bien”.

			
				
					
				
				
					
							
							Spoiler alert. La relación que estás construyendo con el emprendimiento es el vínculo más tóxico que jamás tuviste. Y el primer paso ante una relación conflictiva es reconocerla. En esta no hay distancia, no hay espacios individuales, no hay descanso. Toda tu energía vital queda absorbida por el proyecto con la fantasía de que alcanza con hacerlo porque es lo que te gusta. Creemos que hay salida a este callejón, pero implica abrirles la puerta a otras voces en eso que, hasta ahora, era algo tuyo, íntimo, privado.
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			Síntoma B. Disociación entre mente y cuerpo

			La disociación es un mecanismo de defensa que tenemos para separar los elementos disruptivos y dejarlos afuera como si no existieran. Esto se traduce en el emprendedor que convive con fuertes incongruencias en el manejo de su cuerpo. Separamos ficticiamente la capacidad de trabajar con lo que sucede con nuestro cuerpo mientras trabajamos. Da la sensación de que sostener la pirámide implica la fantasía de que somos simplemente una cabeza con manos para poder responder los mensajes y despachar paquetes. El enigma es adónde va a parar el resto del cuerpo.

			
				
					
				
				
					
							
							Martina, una emprendedora del rubro textil con la que trabajamos hace un tiempo, nos comenta que físicamente se siente bien. Aclara, como minimizándolo, que lo único que le pasa es que no puede mover el cuello por la contractura que tiene. Cuando profundizamos sobre esto, se da cuenta de que cargar los rollos de materia prima debe ser la causa de ese dolor. Hasta ahora, no había encontrado un momento para detenerse a pensar cómo resolverlo. Le propusimos ordenamos que lo hiciera. “¡Comprate el carrito hoy!”. Martina reconoce que fue costoso, no a nivel económico sino energético, pausar todo y disponer de un día para resolver lo del famoso carrito. Una vez adquirido el accesorio de acarreo, desaparecieron los dolores. 

						
					

				
			

			Qué difícil es parar, pero qué necesario es hacerlo. Y sobre todo si lo que duele es el cuerpo. Una parte de nosotros sabe que deberíamos ocuparnos de nuestra salud y de nuestro bienestar, que no nos hace bien dejarlos de lado. Pero otra parte se siente satisfecha sin hacer nada al respecto, y prefiere seguir recibiendo una recompensa más inmediata, respondiendo mensajes hasta tarde, confirmando ese lugar de emprendedor que trabaja 24/7. En definitiva, la fusión entre emprendedor y emprendimiento necesita como condición la fantasía de que se puede prescindir de la atención sobre nuestro cuerpo.

			Emprendedor + emprendimiento = - cuerpo

			La salud mental y física del emprendedor es el eje silenciado de todo emprendimiento. A veces ni siquiera el dolor nos hace conectar con nosotros. En incontables ocasiones cancelamos el ejercicio físico en pos de una reunión con un cliente o para coordinar una entrega porque esto otro siempre parece más urgente.

			
				
					
				
				
					
							
							Selena dirige su empresa de artículos de decoración. Nos confesó que hacía un mes y medio que lidiaba con una infección urinaria. “Ya no puedo estar así, no sé cómo llegué a esto. No sé qué pasó, lo fui postergando porque siempre había algo más urgente”. “Pero si tuvieran que internarte de urgencia, entonces no quedaría nadie para sostener el negocio”, le dijimos.
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			¿Cómo se explica esto? En general, dedicarle tiempo al cuerpo o generar espacios de disfrute personal es interpretado como un descuido hacia el emprendimiento, como si la única manera de triunfar fuera brindarle todo el tiempo disponible y más. ¿Quién te va a decir que estuvo mal trasnochar por trabajo? Pero no, no está bien que no duermas. Sabemos que es una creencia muy común que para alcanzar la expectativa de éxito hay que sacrificar el cuerpo. Pero esta operación mental, a la larga, tiene un costo muy alto (y muchas veces irreversible). 
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			Síntoma C. Pérdida del sentido

			El efecto conjugado de A (este pegoteo entre objeto y sujeto) + B (haberse desconectado del cuerpo) decanta en la pérdida de sentido o propósito sobre lo que hacemos. ¿Para qué y para quién lo seguimos haciendo?

			
				
					
				
				
					
							
							Leandro comenzó con su negocio hace dos años y el crecimiento fue exponencial. No se imaginaba el éxito que tendría desde el inicio de su emprendimiento. Dejó su trabajo en relación de dependencia y ahora se dispone a crear un imperio de camitas para perros. Para lograrlo trabaja doce horas diarias, y reconoce que abandonó todos sus vínculos. Quisiera irse de vacaciones, pero nunca es un buen momento para frenar. Quiere pasar más tiempo con su hijo, pero no encuentra el tiempo ideal para hacerlo.

						
					

				
			

			Este accionar en automático sostiene un ritmo cotidiano sin espacios para detenerse a pensar sobre lo que está pasando, observar y finalmente intervenir.
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			NEGOCIOS EMOCIONALES 

			En definitiva, todo lo que venimos describiendo confluye en un tipo de negocio que llamaremos negocio emocional. “Cuando al negocio le va bien, yo estoy bien”, pero cuando le va mal… 

			Queremos poner en evidencia que lo que tenés no es un negocio profesional, sino un proyecto a merced de tus emociones. Y eso seguramente impactará negativamente en los resultados. De diferentes formas hemos venido advirtiéndote que sostener la ecuación “mi emprendimiento = yo” tiene un costo económico y personal muy alto.

			Uno de los problemas del “como me gusta, no siento que esté trabajando” y del apego al proyecto es que dificultan poner el negocio en perspectiva.  Si supieras que tu negocio no es rentable, quizá no seguirías haciéndolo con la misma pasión. Este amor por el negocio funciona basado en el desconocimiento de lo que sostenés a diario. Cuanto más subjetiva sea la mirada y cuanto menos información objetiva poseas, más difícil va a ser poner las cartas sobre la mesa. Quizás hasta ahora concluías que no tenías tiempo para ver de qué otra manera gestionar el negocio o no habías pensado que era importante reflexionar sobre cómo delegar, ser jefe o encargarte de lo estratégico (temas de los que nos vamos a ocupar en los próximos capítulos).

			Trabajemos con otro ejemplo: ¿es lo mismo enamorarnos que amar a alguien? No, no es igual. En el enamoramiento estamos cegados y no vemos objetivamente a quién tenemos enfrente porque idealizamos y proyectamos. En los negocios también se da esa miopía. Si no tenemos la suficiente distancia, ¿cómo vamos a ser imparciales y tomar las decisiones indicadas, si estamos de lleno, reenganchados? Esta es la explicación de por qué es importante intercambiar opiniones y perspectivas con referentes externos que no sientan apego por el proyecto y que nos permitan entender qué necesita el negocio de nosotros.

			Tomemos el caso de un cliente que envía el siguiente mensaje: “Hice una compra con envío. Ahora quiero otra compra, ¿puedo pagar un solo envío?”. Si le decimos que sí, que se envía todo junto en un mismo paquete, el correo después nos va a cobrar una diferencia por el tamaño, y esa facilidad brindada al cliente para dejarlo contento será un costo extra para el negocio. Le hacemos pagar al emprendimiento nuestra necesidad personal de sentirnos bien. El problema es que no queremos sentirnos incómodos cuando decepcionamos al cliente, queremos evitar la molestia que nos genera que no quede contento. Pero tenemos que aprender a lidiar con nuestra incomodidad en el ámbito privado para que nuestras acciones y emociones no perjudiquen al emprendimiento. 

			Imaginemos un escenario contrario: el enojado sos vos. ¿Qué pasa si te irritás, si te cansás de un cliente, si sus preguntas te agotan? No podemos suprimir lo que nos pasa como personas. Conectarnos con lo que sentimos en un vínculo con un cliente no significa que después lo compartamos, o incluso que accionemos desde esa emoción. 

			Este ejemplo sirve para empezar a diferenciar tu cansancio de la necesidad del negocio. 

			● Que vos estés cansado no significa que al negocio le haga bien dejar de contestar.

			● Que el negocio necesite estar abierto las veinticuatro horas no significa que tengas que dejar de dormir para sostenerlo.

			● Que vos estés de mal humor no significa contestarle de manera antipática a un posible cliente.

			Cerrá los ojos, respirá profundo y repetí con nosotras: 

			Yo no soy mi negocio. 

			Yo no soy mi negocio. 

			Yo no soy mi negocio. 

			El esfuerzo por no llevar adelante un negocio emocional es cotidiano. Lograr poner a raya las emociones nos ayuda a tomar decisiones profesionales. Las herramientas que vamos a trabajar procuran dejar de lado aquello que distorsiona nuestra mirada sobre el proyecto y carece de sustentos objetivables.

			Es importante reconocer que, hasta este momento, basaste gran parte de tus decisiones en apreciaciones, emociones e intuiciones personales. Hasta ahora estuvo bien, tu criterio te trajo hasta acá, pero para lo que venga en adelante existen herramientas e indicadores objetivos que necesitás conocer y en los cuales apoyarte para tomar decisiones sólidas. 
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			El juego de la vida emprendedora

			Después de haber hecho foco en cómo te sentís, continuemos con el emprendimiento propiamente dicho. Acá empezamos a separar las aguas: no es lo mismo hacer algo porque nos gusta y que eso sea suficiente en sí mismo, que pensar esa actividad como un negocio rentable. En el caso del hobby, podés darte todas las licencias que quieras: no asignarte sueldo, poner un precio por debajo del costo, ofrecer tu servicio o tu producto de regalo, meter la mano en tu bolsillo para seguir comprando insumos porque hacerlo te divierte. Pero en el caso de un negocio es otro el enfoque. La mala noticia es que, además de hacer lo que te gusta, vas a tener que ocuparte de un montón de otras cosas que no te gustan tanto (porque sos el dueño) y aprender muchas otras. Vas a tener que saber de números, gestión de equipos, manejo de proveedores, lidiar con clientes de todo tipo, ocuparte de los líos que vayan surgiendo, y, ¡ah, cierto!, además hacer eso que te gustaba. ¿Te acordás de que esta fue tu idea y vos elegiste trabajar de esto? 

			¿No estás seguro en qué estadio está tu negocio? ¿Tenés un hobby caro o un negocio? El autotest te va a ayudar a definirlo.

			AUTOTEST EMPRENDEDOR

			Llegó el momento de la verdad, vamos a diagnosticar cuáles son las fortalezas y detectar los aspectos dolorosos del proyecto para definir dónde estás. Después, en los próximos capítulos, podremos pensar dónde ir y cómo trazar el camino.

			
				
					
				
				
					
							
							Spoiler alert. Las siguientes preguntas nos van a orientar sobre el estadio en el que están las diferentes áreas de tu proyecto.

							Elegí la opción que más te represente y marcá con una cruz donde corresponda en la grilla que se encuentra al final. Por ejemplo, si en el enunciado 1 te sentís identificado con la respuesta B, ponés una cruz (X) en el cuadrado 1B de la grilla. Una vez que termines, vas a sumar la cantidad de cruces de cada columna para analizar las respuestas en la tabla de resultados. 

							Sugerencia: nadie te está mirando. No tenés que disimular, ni contestar lo correcto. Tratá de ser lo más honesto y fiel posible a la realidad actual de tu emprendimiento. Por ejemplo: aunque sabemos que el e-mail marketing es importante, si no estás usando esa herramienta, no contestes que sí lo hacés porque pronto la vas a usar. Respondé sobre la foto de tu negocio hoy. Más adelante, podés volver a hacerlo y notar los cambios.

						
					

				
			

Descargá e imprimí el test para completar accediendo  AQUÍ


			Dime qué respondes y te diremos qué ocurre. 

			Marcá la opción que mejor te identifique.

			1. Tengo súper claro adónde quiero llegar con mi empresa.

			A. ¿Qué empresa?

			B. Con suerte llegué a fin de mes, no me pidas más.

			C. No necesito ir hacia ningún lado; donde estoy ahora y así como estoy, estoy bien.

			D. Totalmente. Debo reconocer que todavía me cuesta llamar “empresa” a mi emprendimiento, ¡pero allí vamos! Quiero crecer, pero no sé bien cómo.

			E. Sí, tengo muy claro hacia dónde vamos, y mi equipo también está al tanto. 

			2. Conozco la estructura de costos de mi negocio.

			A. Ni idea, nunca la hice. En general no anoto nada. 

			B. Sé a ojo los costos del producto y/o todavía no sé cómo calcular el valor de mi hora de trabajo a la cuenta. 

			C. Tengo información suelta pero sin analizar, no sabría exactamente qué analizar. 

			D. Trabajo con información en planillas integradas y cuento con algunos indicadores.

			E. El negocio monitorea sus indicadores y cuenta con soporte profesional (un responsable administrativo o un contador). 

			3. Tengo mi sueldo y lo extraigo mensualmente. 

			A. No tengo sueldo porque vivo de otra cosa.

			B. No sé cuál es mi sueldo, pero de algún modo llego a fin de mes.

			C. Así es, mi sueldo sale del emprendimiento y sostiene la vida que llevo.

			D. Retiro sueldo, y no solo eso, sino que además queda plata en el negocio.

			E. Retiro mi sueldo, pago a todos los empleados y/o proveedores externos, hay ganancia y fondos de previsión de contingencias. 

			4. Mi organización cuenta con procesos con cursos de acción estandarizados.

			A.  En mi emprendimiento voy viendo, cada día es una nueva aventura.

			B. No tengo procesos definidos formalmente, pero en mi cabeza tengo las tareas.

			C. Menos de la mitad de mis tareas ejecutadas responden a una secuencia definida previamente y no dependen de que yo decida cada vez cómo hacerlo. 

			D. Más de la mitad del trabajo que realizamos está dentro de procesos previamente establecidos. Cada persona del equipo conoce cuáles son sus tareas y responsabilidades, los tiempos estipulados y los resultados que se esperan de ella. Si ofrecés servicios, por ejemplo, si un cliente hace determinada consulta, el modo de dar respuesta ya ha sido definido previamente. O, por ejemplo, si te piden un presupuesto, ya tenés un esquema armado para responderlo.

			E. Contamos con diferentes procesos estipulados para cada área de la empresa.

			5. Los precios responden a un proceso de análisis y están alineados con la estrategia del negocio.

			A. Los pongo más o menos según lo que me parece (y creo que están bien).

			B. Tengo precios accesibles porque tengo pocos costos, ya sea por que trabajo desde casa o remoto, mis materiales son baratos, o por que quizá me pago poco. No lo sé.

			C. Hice números y el precio es el resultado de mi análisis del mercado o del cálculo de mis costos. No puedo asegurar haber hecho un análisis completo e integral.

			D. Analicé la estructura interna de costos y también el mercado, mis precios son los adecuados para mi negocio. 

			E. Cuento con un especialista en el equipo que sigue de cerca la estructura de costos y la estrategia de precios de la empresa. 

			6. Tengo una estrategia para posicionar mi marca.

			A. Jajajajajajajajaja.

			B. Tomé un logo de una plataforma gratuita de diseño y le puse los colores que me gustan.

			C. Contraté a un diseñador gráfico y tengo definida mi identidad visual de marca. 

			D. Además del punto C, tengo un manual de marca y esta se encuentra registrada en el Instituto Nacional de Propiedad Industrial (INPI).

			E. Además de los puntos C y D, destinamos un presupuesto a acciones sostenidas en el tiempo con el objetivo de generar reconocimiento y posicionamiento de marca. 

			7. La comunicación responde a una estrategia integral de marketing. 

			A. Disculpá, ¿a qué te referís con “estrategia integral de marketing”? 

			B. No hago todo lo que tendría que hacer. Si estoy de buen humor, me pongo las pilas y posteo un montón en redes. De repente pasan semanas sin subir nada y me empiezo a angustiar. 

			C. Procuro tener cierta constancia y algo de orden porque entiendo que las redes son una parte importante de mi emprendimiento. Las acciones que encaro en mi comunicación están totalmente en consonancia con las decisiones de marketing (a quién le hablo, qué ofrezco, los niveles de precio, el producto, mis canales de distribución, etcétera).

			D. Las redes son clave, pero no son la única herramienta que utilizo. Además, tengo un sitio web, hago publicidad y uso otras plataformas de marketing digital (podcasts, canales de video, email marketing). Estoy evaluando tercerizar o ya tercericé algunas de estas herramientas con un profesional.

			E. Contamos con un responsable de marketing que conoce los objetivos del negocio y es el encargado de diagramar y llevar adelante el plan. Sabemos cuál es nuestro negocio, a quién le hablamos y desde ahí armamos nuestro plan de comunicación integral.

			8. Tengo desarrollados mis canales de venta.

			A. Vengo teniendo mucha suerte, me recomiendan de boca en boca. No tengo sitio web, vendo a través de mensajes. 

			B. Tengo una web pero a veces siento que no sirve para nada, sigo vendiendo por mensajes privados.

			C. La gran mayoría de las ventas y consultas se dan a través de mi sitio web, mensajes, redes sociales. Estoy analizando diferentes políticas de precios para distintos canales de venta (offline/online, mayorista/minorista, pyme/emprendedor, clientes nacionales/internacionales, etcétera).

			D. Conviven diferentes canales de venta, cada uno con su política de precio, y los márgenes de ganancia son sanos en cada uno de ellos.

			E. Tenemos un responsable de ventas que lidera los distintos canales.

			9. Cuento con una estrategia de marketing digital.

			A. No hago publicidad ni ninguna otra acción.

			B. Hago publicidad intermitentemente de manera intuitiva y autodidacta o mando mails con copia oculta.

			C. Empecé a probar diferentes campañas de marketing.

			D. Delegué Ads en una agencia y/o envío periódicamente mails desde una plataforma de e-mail marketing profesional. Utilizo herramientas según el estadio del funnel de ventas. 

			E. Tenemos una persona o contratamos a una agencia que se ocupa específicamente de todas las acciones de marketing digital.

			10. No necesito contratar a alguien si puedo aprenderlo y hacerlo por mi cuenta.

			A. Tal cual. Además, me divierte aprender cosas nuevas.

			B. Me gustaría delegar, pero no me es posible porque no me siento cómodo/no me sale/no tengo presupuesto para hacerlo.

			C. Me doy cuenta de que tengo que delegar, pero honestamente no sé por dónde empezar ni cómo hacerlo. No sé cómo sería si no lo hiciera yo. 

			D. ¿Qué? Delegar es la mejor decisión que tomé en los últimos tiempos. Todavía no me da la facturación para delegar más aspectos del negocio, pero me gustaría. 

			E. No se me ocurre pensar en hacerlo todo yo. Mi empresa funciona gracias a que supe delegar y formar un equipo con un interés en común. 

			11. En algún momento (fin de semana, vacaciones, ratos libres) logro descansar de mi emprendimiento.

			A. Al emprendimiento lo invitamos a la playa (¡o a la cama!) con nosotros.

			B. ¿Vaca… qué? Me preocupa desatender el negocio, no estoy para perder ni una venta. Si me voy de vacaciones, no hay negocio.

			C. Por momentos logro hacerme de un tiempo para mí. Si me voy de vacaciones, cierro la web o contesto desde allá. 

			D. Dejo preparado todo para irme de vacaciones. Controlo o superviso alguna operatoria, pero consigo tomar algo de distancia. 

			E. Cuando me voy de viaje descanso en mi equipo, que continúa con la operatoria cotidiana del negocio.

			Grilla para anotar tus respuestas 

			Poné una cruz en el casillero que corresponda a cada opción y luego sumá la cantidad de cruces de cada columna. 
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