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SINOPSIS 




			 




			Imagínate que mañana a las siete de la mañana no suena el despertador. Imagínate que tienes el poder de vender lo que quieras, al precio que quieras. Imagínate que tienes la increíble capacidad de generar una facturación de seis cifras en un período tan corto como una semana. Imagínate que eres capaz de vivir de tu gran pasión y transmitir al mundo aquello en lo que eres un verdadero experto, aquello en lo que tu valor es incalculable. Imagínate, además, que el mundo está deseando pagarte por ello. Ahora, deja de imaginar y empieza a leer este libro. 




			En él vas a encontrar los fundamentos para que todo eso sea posible. No vas a aprender técnicas ultranovedosas que pasarán de moda. Vas a aprender la esencia que rige los procesos de venta desde los inicios de los tiempos. Asimismo, descubrirás la eficacia extrema del marketing directo traducido a la realidad digital actual y adquirirás la habilidad de multiplicar los ingresos que ya estás generando con tus clientes, además de conseguir más y más clientes potenciales en el proceso. 




			En definitiva, vas a construir un imperio digital en el que comercializar tus infoproductos que no parará de crecer y que te dará el estilo de vida libre que siempre has deseado. 
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			Nada se consigue sin motivación.  




			Y motivación no significa tener ganas, significa  




			tener motivos. Este libro está dedicado a mis tres  




			motivos: Vanesa, Lucía e Irene. 




			



			




	    


	 	

	    

             




			Prólogo 




			



				 




				Y aquellos que fueron vistos bailando, fueron considerados locos por quienes no podían escuchar la música. 




			




			 




			FRIEDRICH NIETZSCHE 




			 




			El verdadero peligro del mundo real en el que vivimos es no tomar consciencia de las reglas que lo gobiernan y, por lo tanto, no poder escapar de él. 




			Parece que todos tenemos un camino marcado; el mismo camino. Nacemos. Crecemos. Soñamos en grande. Estudiamos en la escuela. Empezamos a soñar un poco más en pequeño. Estudiamos en la universidad. Trabajamos en la empresa que nos elige, no en la que nosotros elegimos. Abandonamos el 90 por ciento de nuestros sueños. Nos casamos. Tenemos hijos. Seguimos trabajando, a poder ser en la misma empresa «no elegida» toda la vida (trabajo seguro). Nos jubilamos. Nos quejamos de haber trabajado toda la vida en algo que no nos gustaba para acabar con una jubilación que tampoco nos satisface del todo…, y sí, al final, morimos. Y morimos sin haber cumplido la mayoría de los sueños que tuvimos de niños, cuando todavía no nos habían colocado de lleno en el camino marcado para nosotros. 




			Yo siempre he tenido claro que no podía ser que sólo existiera ese camino. Tenía que haber otros. Más libres. Más felices. Donde yo pudiera escoger cada uno de los siguientes pasos. Y, como sucede siempre en todos los aspectos de la vida, sólo encuentra quien busca. 




			Yo he encontrado otro camino y quiero compartirlo contigo en este libro. Es un camino en el que yo elijo en qué proyectos trabajo; un camino en el que puedo disfrutar de la vida que todos merecemos vivir y en el que puedo seguir cumpliendo sueños sin parar; un camino en el que disfruto caminando; un camino en el que no hay malditos lunes ni benditos viernes, sino sólo agradecimiento por estar haciendo algo que me apasiona cada nuevo día de mi vida; un camino digno para la única vida que voy a vivir; y un camino que es tan ancho que todavía cabemos muchísimos caminando. 




			Este libro trata de eso, de caminar feliz, de no abandonar sueños, de transformar tu pasión en tu manera de vida…, en tu negocio, en tu imperio. Es posible, te lo voy a demostrar. Sólo tienes que quererlo de verdad. Repito: DE VERDAD. En este camino sólo me encuentro con personas maravillosas que «quieren de verdad». Y querer de verdad es hacer lo que dices que quieres, no simplemente decirlo. Y hacerlo sin excusas, sin que nada ni nadie te detenga, sin que el camino marcado para ti te haga pensar que no existe otra realidad posible. 




			Sí existe. Bienvenido a tu nueva realidad. 




			



	    


	 	

	    

             




			Prólogo de Víctor Martín Pérez 




			 




			Es muy probable que el contenido de las páginas que vas a leer a partir de este momento marque un punto de inflexión en todo lo que hasta ahora creías que era posible o imposible lograr con un negocio. 




			Si no conocías previamente a Sergio Marcús, entenderé que mucho de lo que te va a contar aquí te parezca demasiado bueno como para ser cierto; créeme, yo también estuve ahí. Esa misma sensación que tú tienes ahora (una mezcla entre curiosidad, escepticismo y excitación) la tuve hace años, justo en el momento en el que descubría la fórmula de la que Sergio te hablará en este libro. 




			«¿Es realmente posible facturar 6, 7 o incluso 8 cifras en 7 días? Ésos son muchos ceros en muy poco tiempo», pensaba yo, seguido de: «Eso sólo lo pueden lograr las grandes empresas que cuentan con grandes presupuestos...». ¡Qué iluso! Ahora me doy cuenta de que mi propia mentalidad de aquel entonces era la que me estaba impidiendo descubrir un secreto a voces. 




			Pero, conforme iba profundizando más en todo lo que Sergio te va a ir desvelando, las preguntas que yo me hacía internamente empezaron a cambiar: «¿Y si es verdad? ¿Y si lograr esas cifras de facturación está más al alcance de mi mano de lo que yo creo? ¿Y si he tenido una venda en los ojos durante demasiado tiempo?». 




			Efectivamente, poco a poco, la venda que me cubría los ojos, y que me impedía ver lo que ya es una realidad para muchos profesionales y empresas de todos los tamaños, fue cayendo. Estaba descubriendo lo que muchos llamamos la «Nueva Realidad». Ya sabes que dicen que no hay más ciego que el que no quiere ver. 




			No cometas tú ese error. Por eso, mi mejor recomendación es que de ahora en adelante te relajes, abras tu mente y te prepares para cuestionarte todo lo que creías saber sobre las posibilidades que te brinda internet y, ¡mejor aún!, sobre tus propias posibilidades. 




			Y te hablo por experiencia propia. La verdad es que yo no descubrí los lanzamientos gracias a Sergio —y te estaría mintiendo si te dijera lo contrario—, pero sí que empecé a lograr grandes cifras de facturación en mis lanzamientos gracias a él, cuando un buen día me propuso hacer un lanzamiento conmigo. Hasta aquel momento, mis números eran buenos, pero él ha hecho que ahora sean excepcionales. 




			Así que te aseguro que estás en buenas manos; en las del mayor experto de habla hispana en lo que a lanzamientos millonarios se refiere. Un número uno. Y esto no lo digo yo: lo dicen los números (y ya sabes que los números nunca mienten). 




			¿Te parece todo esto demasiado bueno como para ser cierto? Afloja la venda que te impide ver y deja que vaya cayendo poco a poco. Estás a punto de entrar en la Nueva Realidad. 




			 




			3, 2, 1... Abre bien los ojos y disfruta. 




			 




			VÍCTOR MARTÍN PÉREZ, 




			autor del bestseller Desata tu éxito (Alienta, 2017) 
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La ventana de oportunidad 




			 




			El nuevo paradigma de los negocios del siglo XXI ha puesto en escena un factor cada vez más importante en la ecuación del éxito: la velocidad. 




			Ahora es más relevante que nunca tener el coraje y el atrevimiento de actuar inmediatamente cuando se detecta una verdadera oportunidad de negocio. Porque, si no lo haces tú…, lo hará otro. Sin duda alguna. 




			Cada vez se abren y cierran con mayor frecuencia «ventanas de oportunidad» que sólo los más decididos saben aprovechar, mientras otros simplemente las ven pasar fugazmente ante sus ojos al tiempo que su cabeza transita en un mar de dudas sobre la conveniencia de lanzarse a por ella o dejarla pasar. 




			No es necesariamente malo dejar pasar oportunidades. No todas las ventanas de oportunidad son para todo el mundo, faltaría más. Pero el verdadero problema radica en dejarlas pasar todas. Una tras otra. 




			Si tú te sientes identificado con esa circunstancia, probablemente estás sufriendo algún bloqueo mental que te impide tomar los riesgos necesarios para tener la oportunidad de disfrutar de los hipotéticos beneficios que se dibujan ante ti a corto o medio plazo. 




			Voy a serte muy sincero: yo también fui una persona con cierta aversión al riesgo, y tomar decisiones valientes nunca fue mi fuerte. (Nota para el lector: en todo momento hablo en pasado.) 




			Para tomar cualquier decisión o aventurarme con algún nuevo proyecto, debía tener absolutamente bajo control mi plan A, y sólo consideraba esos nuevos retos como un plan B que poco a poco tenía que justificar mi apuesta para que lo convirtiera en mi plan A. Supongo que te imaginas cómo acababan siempre mis aventuras, ¿verdad? 




			En efecto, los planes B nunca acababan desbancando al plan A. Lógico. Analizándolo ahora desde la distancia, tiene todo el sentido del mundo que cualquier proyecto que no tuviera mi foco absoluto nunca podría tener los mismos resultados que mi proyecto principal. Ahora parece muy evidente y sencillo, pero, como te contaré más adelante, yo probablemente tardé demasiado tiempo en darme cuenta. 




			Por el momento, te pido que confíes en mí: estoy prácticamente convencido de que no hay nada tan arriesgado como tu plan A actual. Si piensas que emprender es arriesgado, si piensas que lanzarte de cabeza a por esa oportunidad es arriesgado, si piensas que no tener la certeza de unos resultados es arriesgado..., dime: ¿cómo estás midiendo el riesgo? 




			¿Qué es lo que realmente quieres? ¿Qué estás buscando? ¿Cuál es tu objetivo real? Responde a estas preguntas sin dudar ni un segundo, y después valora los riesgos en ese contexto que acabas de dibujar mentalmente en tu cabeza. Seguramente, tu percepción de lo que es arriesgado cambie sustancialmente. 




			Este ejercicio lo he hecho con amigos y clientes, y el resultado siempre es sorprendente… para ellos. Resulta que lo que realmente quiere la mayoría es ganar más dinero, a ser posible logrando un estilo de vida con más tiempo libre para… ¡vivir! Y lo que tienen, pues te lo puedes imaginar: un trabajo tradicional de ocho horas diarias en una oficina, o equivalente, con un salario generalmente estándar. 




			Entonces, no cabe duda de que lo más arriesgado para lograr ese objetivo es seguir con ese trabajo que ni te da todo el dinero que te gustaría ni te proporciona todo el tiempo libre con el que sueñas. Pero, claro, ese trabajo da algo a lo que cuesta mucho renunciar a ciegas: la supervivencia. 




			Con ese trabajo sobrevives. Vas tirando. No estás donde te gustaría estar, pero por lo menos vas pasando los años dignamente. Sin embargo, estás traicionándote a ti mismo, porque estás actuando en beneficio de un objetivo, el de la supervivencia, que no es el que habías definido. 




			Yo también me traicionaba a mí mismo. Quería algo, pero no hacía nada que realmente me llevara de cabeza a conseguirlo. Apostaba también por la supervivencia. Esa supervivencia es muy cómoda, y seguramente muchas personas firmarían por tenerla…, pero yo no. Yo tenía otro objetivo. 




			Con el paso del tiempo me fui dando cuenta de algo muy importante, que me ayudó muchísimo en la toma de decisiones desde entonces. Cuando dices SÍ a algo, estás inevitablemente diciendo NO a otras cosas. Y cuando dices NO a algo, estás dejando la puerta abierta a poder decir SÍ a otras cosas. 




			Esa realidad aplastante, combinada con el hecho de tener muy claro que todo aquello que no te acerca a tu objetivo, necesariamente, te aleja de él, cambió mi estructura mental a la hora de tomar decisiones; y, entonces, mi predisposición a lanzarme a por esas ventanas de oportunidad que se abrían era radicalmente diferente. 




			Retomemos ahora el concepto de la «ventana de oportunidad». Hay ventanas de oportunidad que se abren de manera universal, es decir, tienen una temporalidad concreta, y cualquiera que la detecte puede aprovecharla; y hay otras que se abren de manera personal, porque se dan una serie de circunstancias en la vida en las que surgen estas oportunidades hasta entonces escondidas. 




			Para que lo entiendas mejor, un claro ejemplo de una ventana de oportunidad universal se dio con la irrupción del bitcoin, la criptomoneda que transformó en millonarios a todos aquellos valientes que decidieron aprovechar la ventana de oportunidad que se abrió en su momento. Pero fueron circunstancias de mercado, y la ventana óptima se abrió y se cerró, y todo el que la quiso aprovechar la aprovechó en mayor o menor medida. 




			Una ventana de oportunidad personal tradicional se da cuando alguien es despedido de su trabajo. Las circunstancias que conocemos como normales cambian completamente, y se abren una serie de ventanas en nuestra vida que hay que saber analizar bien. Puede que se abra la de un trabajo en la competencia, que nos ha hecho una oferta al conocer nuestro despido; puede que se abra la posibilidad de emprender; puede que se abra la posibilidad de formarse… Pero, recuerda: decir SÍ a una de esas ventanas de oportunidad muy probablemente cierre el resto. 




			¿Y sabes qué sucede? Que cada vez la velocidad de decisión que se requiere es mayor, porque las ventanas de oportunidad, tanto universales como personales, se abren y se cierran más rápido. 




			Si tienes detectada alguna o algunas ventanas de oportunidad ahora mismo, no las abandones pensando que estarán ahí siempre. Eso no sucede. Escoger una ventana de oportunidad tiene el potencial de cambiarte la vida por completo. Eres la suma de decisiones que tomas a diario, en cada segundo de tu vida. Y la de lanzarte a por una ventana de oportunidad es una decisión de las importantes. De las que marcan un antes y un después. No permitas que tu ventana de oportunidad se cierre sin haber actuado. 




			Sin embargo, si no tienes detectada ninguna ventana de oportunidad ahora mismo…, estás leyendo el libro adecuado, porque quiero compartir contigo la ventana de oportunidad que cambió mi vida y me catapultó hacia el cumplimiento de todas las metas y objetivos que me había marcado. 
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Negocios de éxito 




			
en el nuevo paradigma digital 




			 




			Antes de desvelarte esa ventana de oportunidad que seguro que tú también quieres aprovechar, quiero poner a tu disposición cuanto antes los cuatro pilares que debe tener todo negocio de éxito en el nuevo paradigma digital del presente. 




			Sin tener claros esos cuatro pilares, yo nunca hubiera detectado esa gigantesca oportunidad que voy a compartir contigo, y quiero que tú también los entiendas para que, quién sabe, puedas tener claro que la oportunidad que te presento también es la tuya, o bien para buscar otra que te encaje mejor. 




			Es muy frecuente que la gente se pregunte qué es exactamente un negocio de éxito y cómo uno puede detectar si efectivamente está ante una oportunidad que realmente merece la pena aprovechar. Y responderse a esa pregunta no es sencillo. 




			Un negocio de éxito en esta nueva era es lo que personalmente he bautizado como «DEAR Business». Como te podrás imaginar, más allá de ser un negocio «querido» (literalmente, del inglés dear), ese DEAR es una sigla o acrónimo que esconde algo más. Esconde esos cuatro pilares que te van a ayudar a determinar si estás ante una verdadera oportunidad o no. 




			Desde ya hace mucho tiempo, estructuro mi carrera profesional por proyectos. Yo no considero que tenga trabajos ni clientes. Yo tengo proyectos. Como entenderás, para dedicar parte de mi escaso tiempo a un determinado proyecto, debe existir un filtro cualitativo que me permita maximizar el rendimiento de mis resultados en relación con el tiempo invertido. Más adelante te contaré algo más sobre esto. 




			Pero ahora quiero centrarme en cómo considero yo si estoy ante un DEAR Business o no. Porque mi filtro es exactamente ese: el filtro DEAR. Si un proyecto lo pasa satisfactoriamente, seguimos adelante con su consideración. Si no lo pasa…, hasta la vista. 




			¿En qué consiste el filtro DEAR exactamente? Tan sencillo como determinar de la manera más objetiva posible que el proyecto o negocio en cuestión cumpla cada una de las cuatro características definidas por el acrónimo DEAR. Si falla solamente en una, el proyecto está descartado. Sólo es un DEAR Business aquel negocio que cumple con cada una de las cuatro características que lo definen: 




			 




			• Digital 




			• Escalable 




			• Automatizable 




			• Rentable 




			 




			¿Qué más se le puede pedir a un negocio de éxito? ¿Estás de acuerdo conmigo en que, si encuentras proyectos que reúnan estas cuatro características, puedes montar un verdadero imperio digital? Voy a explicarte por qué considero que estas cuatro características son esenciales y suficientes para que un proyecto merezca mi dedicación. Las veremos una a una. 




			 




			
Digital 




			 




			No concibo un negocio en el siglo XXI que no tenga un componente digital prioritario. El término digital lleva implícitas una serie de ventajas competitivas que son fundamentales para tener éxito en el nuevo paradigma que vivimos. 




			De entrada, todo lo digital tiene un alcance infinito. Si tu negocio no tiene el potencial de llegar a todo el mundo que pueda tener la más mínima probabilidad de ser tu cliente en algún momento de su vida, entonces estás dejando dinero sobre la mesa. Si tu negocio no tiene la capacidad de enviar su propio mensaje a cualquier persona del mundo que pueda acabar comprando la idea de tu propuesta de valor, entonces estás comprometiendo tu crecimiento a medio o largo plazo. 




			¿Sabes cuál es el activo más poderoso del mundo de los negocios? Si estás pensando que es el dinero, estás totalmente equivocado. El dinero es sólo el resultado, la consecuencia de haber colocado las piezas de una forma estratégicamente perfecta. El activo más poderoso en el mundo de los negocios es la atención de la gente. 




			Si logras un negocio en el que haya millones de personas detrás, atentas a todo lo que sucede «allí dentro», entonces tienes el poder. ¿Qué es Facebook si no? ¿Por qué crees que se han vendido por cifras millonarias startups que están perdiendo dinero año tras año? Porque tienen una multitud de personas entregando su atención hacia ellas. Puede que todavía no haya llegado el dinero, pero el activo ya está allí, listo para monetizarse. 




			Para que me entiendas mejor, es como si tienes un patrimonio inmobiliario de 30 pisos. ¿Estás ganando dinero? Puede que no si todavía no has empezado a alquilar esos 30 pisos, pero el activo para ganar dinero ya existe, son los pisos. Y en el caso de los negocios, es la atención de las personas. El dinero vendrá después. 




			Más allá del alcance y la consecuente atención de las máximas personas posibles, el concepto digital lleva implícito el uso de la mejor tecnología disponible para multiplicar los resultados de tu negocio. 




			Estarás de acuerdo conmigo en que los avances tecnológicos en el entorno de los negocios digitales son absolutamente imparables. ¿Por qué no ir de la mano de semejante avance? ¿Qué sentido tiene estar al margen del tren que está cambiando el comportamiento de la humanidad entera? 




			Cada vez hay más negocios digitales de éxito, cada vez aparecen mejores herramientas y soluciones que podemos aprovechar para hacer crecer nuestro propio negocio. Pero hay que estar en ese juego. Si aparece una tecnología que me permite automatizar la logística de envío a cualquier país del mundo que quiera comprar mis productos, pero yo tengo un local en la calle más transitada de mi ciudad, ¿voy a poder aprovechar eso para multiplicar por diez mis ventas con el simple uso de una nueva solución tecnológica? 




			Así que ten muy claro que un proyecto digital no sólo implica tener un escaparate por el que puede pasar cualquier persona en cualquier punto del planeta, sino que implica tener a los mejores «vendedores» del mundo trabajando para ti en ese negocio, preparados para rentabilizar al máximo cada cliente que muestre el más mínimo interés. 




			Y cuando digo «el más mínimo interés», digo exactamente eso, el más mínimo interés. ¿Te imaginas poder tener la posibilidad de convencer a un cliente que simplemente haya pasado por la calle y haya mirado, aunque sólo sea durante dos segundos, el escaparate de una tienda de barrio? Un simple giro de cabeza y ya puede acabar siendo cliente tuyo. En el mundo offline, eso no sucede. En el mundo digital, sí. 




			Para terminar, un negocio digital permite algo casi mágico: tener un control instantáneo, y de una profundidad sorprendente, de absolutamente todo lo que está sucediendo dentro de tu negocio. Todo lo digital es medible, y los datos proporcionan una ventaja estratégica de primer nivel. 




			Puedes medir resultados de inversiones en campañas publicitarias al instante para tomar las decisiones pertinentes sobre la marcha, puedes entender cómo está funcionando la conversión de una página web determinada para poder mejorarla al instante. Los datos no engañan. Nunca. 




			Los datos validan percepciones subjetivas, o las descartan por completo. Los datos son soberanos. Un negocio que se deja guiar por sus datos es un negocio que posee la brújula adecuada para llegar donde quiera que se haya marcado como destino.  




			Por todo esto, no concibo un proyecto que no sea digital, o que por lo menos no tenga una potencialidad de digitalización elevada. ¿Quiere eso decir que un negocio que no sea digital no puede ser bueno? Claro que no. Un negocio offline puede funcionar muy bien. Pero, desde mi punto de vista, no puede llegar al nivel de excelencia y crecimiento que nos permite el nuevo paradigma digital, y, por lo tanto, no capta mi máxima atención. 




			 




			
Escalable 




			 




			Pasamos al siguiente gran reto para cualquier negocio: la escala. Un negocio es tan grande como lo grande que puedas llegar a hacerlo. Existen negocios espectaculares, que funcionan extraordinariamente bien, pero que han llegado a su llamado techo de cristal, es decir, un nivel de facturación y beneficios que no se puede traspasar por mucho esfuerzo que se ponga en ello. 




			Para que entiendas lo que quiero decir con escalable: un negocio debe poder multiplicar por diez o por veinte sus resultados sin que necesariamente se tenga que multiplicar el esfuerzo por esa misma cifra. 




			Se entiende claramente lo que es un negocio escalable cuando uno habla del «negocio» que la mayoría de personas poseen: el trabajo. Trabajar por cuenta ajena o como autoempleado se puede considerar un negocio, por supuesto. Pero fíjate: tú cobras una cantidad de dinero determinada por trabajar unas horas determinadas en una empresa, o bien atendiendo a tus clientes, si eres autoempleado. Esto es…,  lo que estás haciendo es, fundamentalmente, cambiar horas de tu vida por dinero. 




			¿Es eso escalable? ¿Qué tienes que hacer si quieres ganar el doble de dinero algún día? Esencialmente, y si no consideramos en la ecuación cambios de empleo o de escalafón dentro de la empresa, que en el fondo serían cambios de negocio, lo que tienes que hacer para ganar el doble es trabajar el doble de horas. Matemática pura. Aunque eso, probablemente, no sea posible. Quizá sí puedes hacer algunas horas extra remuneradas, o algunas jornadas adicionales puntualmente, pero entenderás que ese «negocio» no es escalable. No dispones de horas infinitas. 




			Sin embargo, imagínate la siguiente situación... Tienes un negocio digital; pongamos que vendes un producto determinado online. Has montado unas campañas publicitarias que te dan un retorno de inversión de tres veces lo invertido. Es decir, que cada euro que inviertes en esa campaña te genera tres euros. 




			No hay que hacer demasiadas cuentas para entender cómo, si en algún momento determinado estoy facturando 1.000 euros y quiero pasar a 2.000 euros, simplemente voy a tener que doblar la inversión para que se doblen automáticamente las ventas. Y ello, haciendo exactamente lo mismo y usando exactamente la misma campaña. Podrá haber ajustes mínimos, por supuesto, pero la escala está ahí. 




			De modo que siempre me pregunto lo mismo cuando llega un nuevo proyecto a mis manos: ¿se puede ganar el doble haciendo exactamente lo mismo que ahora? Si la respuesta es sí, tiene potencial de escalado. Si la respuesta es no…, ya sabes lo que sucede. 




			Supongo que ya te has dado cuenta, pero lo remarco antes de seguir adelante: el dinero invertido no es un factor en la evaluación de la escalabilidad. Es decir, si para ganar el doble tengo que invertir el doble de dinero en los procesos de captación de clientes de mi negocio, evidentemente es escalable. El dinero es un factor de escala intrínseco, y es más que evidente que las inversiones tienen que aumentar para hacer crecer el negocio y poner en juego el factor escala. 




			Lo que debes valorar es la escalabilidad del propio negocio en esencia. En general, todo lo que sea dar servicios por horas, asesorías individuales, etc., tienen una escalabilidad muy limitada o casi nula. Más allá de si un negocio es escalable o no, tendrás que evaluar con posterioridad el factor de escala. No es lo mismo poder multiplicar por diez que hacerlo sólo por dos. Pero eso es una evaluación de segundo nivel que ahora mismo no es relevante. 




			 




			
Automatizable 




			 




			El siguiente punto está muy vinculado al de la escalabilidad, y no es otro que la automatización de procesos del negocio. El factor de escala te da la posibilidad de hacer el negocio tan grande como desees, pero lo que realmente te va a permitir hacerlo de una manera eficiente es el grado de automatización que seas capaz de integrar en éste. 




			Para entenderlo mejor: la escala te dice lo que puedes llegar a ser, pero es la automatización la que te permite realmente llegar a serlo de la manera más rápida y eficiente posible. 




			La automatización es muy sencilla de comprender: es la generación de mecanismos que no precisan de intervención humana para que determinados procesos en tu negocio se lleven a cabo. 




			Lo entenderás mejor con un ejemplo: existen plataformas digitales en las que puedes programar series de e-mails tan largas como precises, en las que un potencial cliente que se ha registrado en tu web va recibiendo mensajes con el paso del tiempo y en función de determinados comportamientos que vaya teniendo respecto a esos e-mails (los abre, no los abre, hace clic en algún enlace concreto, etcétera). 




			Si tú tienes una cadena de 25 e-mails configurada y automatizada en la plataforma, y no necesitas ir enviándolos manualmente, tienes un proceso de tu negocio automatizado. Así de sencillo. 




			¿Cómo se puede saber si un negocio es automatizable? Fundamentalmente, la automatización siempre parte de la sistematización. Explicado de otro modo: si eres capaz de hacer un listado paso a paso de lo que tiene que ir sucediéndole a un prospecto de tu negocio (recibe un e-mail, se le programa una llamada, se le envía un descuento…), entonces el negocio es automatizable. Cuando hablamos de «prospecto» nos referimos a cualquier persona que pueda convertirse en cliente de tu producto o servicio en un futuro. 




			En realidad, automatizar no es más que utilizar las mejores herramientas digitales disponibles para traducir esa sistematización de tu negocio en procesos que funcionan «solos». 




			Por todo esto, resulta importantísimo que un negocio sea automatizable para poder ser considerado DEAR. Si no, imagínate un negocio digital con potencialidad de alcanzar a todo el mundo, que realmente tiene un factor de escala potente, pero que a la hora de llevar a cabo ese crecimiento requiere de una movilización masiva de mecanismos y recursos no automáticos.  




			La automatización es el facilitador para llevar ese negocio a unas cifras elevadas. Sin ella, el camino se vuelve mucho más tortuoso. 




			 




			
Rentable 




			 




			La última característica que debe cumplir un negocio de éxito es, cómo no, que sea rentable. Parece evidente, ¿verdad? Pues, aunque te parezca mentira, no lo es tanto. Cada vez más, se entra en dinámicas de reinventar la rueda que concluyen en negocios transgresores y absolutamente revolucionarios, con una escalabilidad y automatización de libro, pero que carecen en el fondo de lo principal: rentabilidad. Que se gane dinero con ellos es esencial. 




			Aunque sea la última de las características comentadas, en realidad es la fundamental. Todo lo demás no tiene sentido si un negocio no es rentable. 




			La manera más lógica de averiguar si un negocio que todavía no ha arrancado puede llegar a ser rentable es averiguar si ese negocio ya existe, aunque sea en algún otro mercado, y si es rentable. Si ese negocio no existe…, hay que tener cuidado. 




			Muy a menudo estamos tentados de llevar al extremo la innovación y buscar negocios que no existan, negocios pioneros, cuando es posible que su no existencia no sea simplemente una casualidad. 




			En casos en los que no exista un negocio ni tan sólo parecido, lo más inteligente para evaluar la rentabilidad es analizar bien el nicho de mercado al que se pretende atacar con ese negocio (de ahora en adelante, que sepas que «nicho» viene a ser un sinónimo de mercado específico: fitness, finanzas, idiomas, etc.). Quien te tiene que comprar va a ser el que haga rentable tu negocio, y, por lo tanto, resulta fundamental entender bien el comportamiento como consumidor de ese público: ¿van a poder pagarme lo que pretendo?, ¿hay una demanda real?, ¿cuáles son las alternativas? 




			 




			Seguro que ahora estás pasando por el filtro DEAR esas ideas de negocio que tenías apuntadas en la libreta. Unas encajarán bien y otras no. Es normal. Y es bueno que muchas no encajen, porque te ahorrará muchísimo esfuerzo que podrías dedicar a otros proyectos mucho más apropiados y con un potencial mayor. 




			Pero deja que te cuente cuál de los muchos negocios que han pasado por mi propio filtro es para mí el que mejor funciona, motivo por el cual tienes este libro entre las manos. Te voy a desvelar por fin la ventana de oportunidad que ha cambiado mi vida. El DEAR Business estrella en este nuevo paradigma digital no es otro que el lanzamiento de «infoproductos». 
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