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			Sinopsis

		

		
			¿Sientes que hay algo más allá de la rutina diaria? ¿Que dentro de ti late el deseo de libertad económica y de dejar una huella en el mundo? Rompe tus límites es la guía definitiva que necesitas para transformar esa chispa en un negocio digital exitoso.

			En este libro descubrirás 20 estrategias prácticas y probadas para superar tus barreras mentales, identificar tus fortalezas y construir desde cero un emprendimiento rentable. Desde los primeros pasos hasta la escalabilidad, cada capítulo te llevará de la mano a través de herramientas concretas, ejercicios útiles y casos reales que te inspirarán a actuar.

			Ana Ivars, consultora de marketing y empresaria con más de ocho años de experiencia en negocios digitales, comparte su recorrido personal: de sentirse atrapada en un trabajo sin propósito a liderar empresas que facturan millones. Su enfoque único combina metodología, motivación y resultados para que tú también puedas romper techos y alcanzar la independencia financiera que siempre has deseado.

			Este libro no es solo un manual, es una invitación a cambiar tu vida. Si estás listo para dar el salto, Rompe tus límites será tu mejor aliado. La transformación comienza contigo

		

	
		
		
			Rompe tus límites

			20 estrategias para crear tu propio negocio digital

			Ana Ivars
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			A mi pareja y compañero de vida, por su apoyo incondicional,
intuición y por enseñarme tanto cada día.
A mi gran familia, de la que siempre he sentido su calor,
incluso desde la distancia.
A mis mascotas, que son parte de mi familia y que cada día
me dan su compañía y amor, sin esperar nada a cambio.
A mi equipo profesional de trabajo, siempre ayudándome
en cada paso del camino y haciendo realidad mis ideas
de negocio más locas.
A todos aquellos que fueron mi luz en la oscuridad.
A quienes confiaron en mí cuando yo no lo creía posible.

		

	
		
		
			Prólogo

			por Brian Tracy

			Es un gran placer para mí poder escribir esta introducción para Ana Ivars en su libro sobre cómo iniciar y construir un negocio digital exitoso y rentable.

			Estamos viviendo la mejor época de la historia económica. Hoy en día, más personas están comenzando y construyendo negocios exitosos, alcanzando la independencia financiera, algo que nunca antes en la historia humana había ocurrido.

			Ana ha escrito la biblia del éxito en el mundo de los negocios digitales. Paso a paso, ella te enseña cómo empezar desde donde estás hasta llegar adonde quieres estar en el futuro.

			A lo largo de la historia, el camino más rápido a la independencia financiera ha sido iniciar y construir tu propio negocio.

			En los últimos cincuenta años he iniciado, construido, gestionado y revivido más de 22 negocios. Como consultor de gestión y negocios, he realizado la planificación estratégica de más de mil empresas, y he enseñado a casi cinco millones de empresarios en todo el mundo, en 86 países, cómo lograr la independencia financiera y, en muchos casos, volverse ricos.

			Miles de graduados de mis cursos se han convertido en millonarios, multimillonarios, y tres en milmillonarios, que yo sepa.

			La clave del éxito empresarial es «conseguir un cliente», y luego otro cliente, y luego otro y otro y otro. El corazón del éxito en los negocios es la venta. La razón número uno para el éxito de un negocio son las altas ventas. La razón número uno para el fracaso de un negocio son las bajas ventas.

			Afortunadamente, cada persona desea mejorar de alguna manera la calidad de su vida y de su trabajo. Para que tengas éxito y te vuelvas próspero, tu tarea es encontrar una forma de ayudar a las personas a mejorar sus vidas de manera rentable, con tu producto o servicio, y luego hacer que este método esté disponible para tantos clientes como sea posible.

			Con este maravilloso libro te ahorrarás muchos años de trabajo duro y frustración para alcanzar un gran nivel de ingresos y éxito. Aprenderás los métodos y técnicas probadas que practican todos los empresarios exitosos en cada campo.

			Ana Ivars describe este libro como un manual y guía para el éxito en los negocios digitales. Es una guía basada en muchos años de experiencia y en el trabajo con miles de dueños de negocios, que le han dado a Ana un conocimiento especial con el que puede ayudarte a ganar más dinero, y más rápido, de lo que jamás creíste posible.

			En mi trabajo con miles de empresas en todo el mundo, me sorprende la cantidad de emprendedores y dueños de negocios que no están capacitados o son inexpertos en las actividades más importantes: realizar ventas y retener clientes.

			Probablemente hayas oído muchas historias y estadísticas sobre negocios que fracasan. Según las investigaciones más recientes, alrededor del 80 por ciento de los negocios lucharán y fracasarán en los próximos cuatro o cinco años. La razón de esto es simple. Los dueños de negocios no saben lo que están haciendo, y no saben que no lo saben.

			Peter Drucker, el gran consultor de gestión, dijo que el requisito número uno para un empresario es obtener resultados. Después, obtener más resultados, mejores resultados, resultados menos costosos, resultados más valiosos, y así sucesivamente.

			Drucker también dijo que lo único inevitable en la vida del dueño o líder de un negocio es la crisis.

			Independientemente de lo que vayas a escribir en tu tarjeta de presentación, deberías también escribir la frase «solucionador de problemas». Tu habilidad para resolver problemas determinará en gran medida el éxito o fracaso en un negocio.

			
			Tu vida es una serie continua y sin fin de problemas, sólo interrumpida por las crisis irregulares, inevitables e impredecibles.

			La buena noticia es que para la construcción de un negocio de éxito hay una gran cantidad de información para ayudarte a reducir tus costes y pérdidas, y alcanzar operaciones rentables más rápido y de manera más predecible. Y, de hecho, eso es lo que recoge en este increíble libro Ana Ivars. Ella te ayudará a comenzar desde donde estás.

			Una de las lecciones más importantes que aprenderás en este libro es que no existe el fracaso, sólo la retroalimentación. El empresario o dueño de negocio promedio fracasa o casi fracasa cuatro o cinco veces en el proceso de alcanzar el éxito. Ésta es la «fase de aprendizaje».

			Éste es el momento en que cometes errores a pequeña escala, y para que no cometas esos mismos errores a gran escala, en este libro Ana te enseña, paso a paso, a evitarlos.

			Puedo decir que hoy en día, éste es quizás el libro más completo sobre creación de negocios digitales de éxito disponible, en especial por el énfasis que Ana pone en las estrategias digitales y en la venta online utilizando una metodología de marketing.

			De alguna manera, para tener éxito en los negocios, debes convertirte en una persona diferente. Debes cometer errores, recuperarte de esos errores y luego cometer más errores. Pero mientras veas cada error como una experiencia de aprendizaje, como una manera de ser mejor y más inteligente, es inevitable que ganes mucho dinero y lo conserves.

			Mi valor más importante en la vida y en los negocios siempre ha sido el de la «libertad», sobre todo la libertad financiera. Mi objetivo siempre ha sido llegar al punto en el que tenga suficiente dinero para no tener que preocuparme por él.

			Éste debería ser tu objetivo también. Y si no te dedicas a este objetivo, nadie lo hará por ti.

			La buena noticia es que Ana ha creado la biblia para el éxito personal y empresarial y lo tienes entre tus manos.

			Lo que hemos descubierto es que si haces lo que hacen otras personas exitosas, pronto obtendrás los resultados que obtienen otras personas. Si haces lo que hacen otros empresarios exitosos, lo cual está detallado paso a paso en este libro, pronto obtendrás los mismos resultados que logran los empresarios exitosos.

			Con el tiempo, mejorarás en lo que haces, ganando cada vez más, cometiendo menos errores y experimentando menos reveses. Pronto tendrás el estilo de vida que siempre soñaste.

			Y aquí hay algo más que he descubierto. Una vez que has trabajado muchos años para ser exitoso y tener seguridad financiera, la gente te dirá que «tuviste suerte».

			Pero tú sabrás que la suerte no tuvo nada que ver con eso.

			¡Felicidades! Estás en el camino hacia una gran aventura en el éxito personal y empresarial.

			En mis seminarios, a veces digo que si tomas la decisión de ser imparable, de nunca rendirte hasta lograr tus objetivos, no hay nadie en el mundo que pueda impedirte disfrutar del éxito que deseas.

			Y después les digo a los allí presentes que en realidad hay una persona que puede evitar que tengas un gran éxito. ¿Sabes quién es esa persona?

			Todos ellos sonríen y se señalan a sí mismos.

			La única persona que puede evitar que tengas un gran éxito en los negocios y en la vida con las ideas y estrategias que aprenderás en este libro eres tú mismo.

			Si nunca te rindes, nada puede detenerte para convertirte en el gran éxito para el cual fuiste diseñado.

			BRIAN TRACY

		

	
		
		
			Introducción

			El mundo está cambiando con rapidez, y con él, las oportunidades para quienes están dispuestos a tomar las riendas de su futuro. Rompe tus límites nace con un propósito claro: ser tu guía en el apasionante viaje hacia la creación de tu propio negocio digital. No importa si estás dando tus primeros pasos o si ya llevas un tiempo en el camino, este libro te llevará de la mano, te enseñará las herramientas y estrategias necesarias para alcanzar una verdadera libertad económica. Es un libro práctico y directo, que no sólo te mostrará lo que debes hacer, sino también cómo hacerlo. A través de sus 20 capítulos te proporcionará una hoja de ruta clara que abarca desde la transformación de tu mentalidad hasta la creación de sistemas escalables que te permitan aumentar tu facturación. Aquí no hay teorías abstractas ni fórmulas mágicas: este libro está diseñado para que tomes acción y avances hacia tus metas.

			Vivimos en una era en la que más personas que nunca sienten la necesidad de tomar el control de su vida profesional. Quizás tú seas una de esas personas y busques algo más allá de lo que tienes hoy. Tal vez sueñas con tener un negocio propio que no sólo te dé estabilidad financiera, sino que también te permita dejar una huella y hacer lo que amas. Si éste es tu caso, este libro es para ti. No sólo te dará las estrategias que necesitas, sino también el impulso para superar las barreras que muchas veces nos imponemos a nosotros mismos. Rompe tus límites es una herramienta indispensable para cualquier persona que quiera construir un negocio sólido y duradero en el entorno digital.

			El libro está cuidadosamente estructurado para acompañarte en cada paso del proceso. Empezamos trabajando en lo más importante: tu mentalidad. Sin una mentalidad fuerte y emprendedora, cualquier estrategia pierde eficacia. Una vez que estés mentalmente preparado, nos adentramos en aspectos más prácticos como la planificación estratégica, la creación de productos y servicios, la adquisición de clientes y la implementación de sistemas eficientes de ventas. Cada capítulo está diseñado con ejercicios prácticos que te ayudarán a aplicar de inmediato lo que aprendas. Éste no es un libro para leer y olvidar, es un manual de trabajo que te llevará paso a paso al éxito.

			Soy Ana Ivars, y sé qué significa empezar desde cero. Hace ocho años di el salto al mundo del emprendimiento digital con mucha ilusión, pero también con muchas dudas. Desde entonces he pasado por todas las etapas del emprendimiento, enfrentándome probablemente a los mismos desafíos que tú estás enfrentando ahora. He tenido la oportunidad de trabajar con grandes corporaciones como Toyota y LaLiga, y de formar a más de 100.000 emprendedores y empresarios en sus propios caminos al éxito. Además, he compartido escenario con figuras internacionales como Tom Brady o Brian Tracy, lo que me ha permitido absorber lecciones invaluables que ahora comparto contigo en este libro. Todo lo que encontrarás aquí está basado en mi experiencia directa, en mis aciertos y en mis errores. Mi misión es que tú también puedas romper tus límites y construir el negocio que siempre has soñado.

			Este libro no es sólo una herramienta; es una invitación a transformar tu vida. No importa dónde te encuentres ahora, lo importante es que estás aquí, dispuesto a dar el primer paso. Al final del día, los resultados dependen de ti. Puedo proporcionarte las estrategias y el conocimiento, pero el éxito sólo llegará si estás dispuesto a implementarlos.

		

	
		
		
			Estrategia 1

			Transforma tu mentalidad, comienza tu emprendimiento

			Siempre me han enseñado que vivimos en un mundo de competencia. Que siempre tendrás que luchar por ser el mejor. Que ahí fuera hay otros con más aptitudes, potencial y recursos que tú. Que ellos son tu competencia.

			Si te postulas para un nuevo trabajo, al lado de ti habrá otra persona que también lo esté deseando y se convertirá en tu competidor. Si quieres optar a una plaza y hay tan sólo un número determinado, el resto de los profesionales se convierten en tus competidores.

			Me llevó tiempo entender que en el ámbito de los negocios mi competencia no es el profesional o negocio que vende lo mismo que yo y se dirige al mismo cliente. Sino que mi competencia es el miedo. Las falsas creencias que tienen las personas. Competir contra la ignorancia, el estancamiento y la mentalidad de escasez.

			Eso quiere decir que para crear tu propio negocio digital primero debes superar todo ello en ti. Sin embargo, resulta difícil si te encuentras en un sistema laboral que recomienda buscar ante todo la seguridad. Lo que conlleva quedarte en tu zona de confort, en esa zona en que no hay miedos, pero tampoco crecimiento.

			Por eso quiero comenzar este libro presentándote a tu mayor enemigo en el viaje del emprendimiento y el arte de la facturación: tú mismo. Cuando uno se lanza, es fácil pensar que lo más importante son las herramientas, las estrategias o el capital inicial. Pero antes de sumergirte en los aspectos prácticos, hay algo mucho más fundamental que debes dominar: tu mentalidad.

			El poder de la mentalidad emprendedora

			Emprender no es sólo un acto de crear algo nuevo, es una constante batalla interna. Es inevitable que enfrentes incertidumbre, obstáculos y momentos en los que las cosas no salen como esperabas. Aquí es donde entra en juego tu mentalidad. En gran medida, tu éxito como emprendedor dependerá de tu capacidad para manejar tus pensamientos en los momentos críticos.

			Pero ¿es posible controlar los pensamientos? Por supuesto que sí, pero para ello necesitas dominar la mente y los pensamientos. Estudios científicos demuestran que las personas tenemos una media de 60.000 pensamientos al día, de los cuales cerca del 95 por ciento son repetitivos. Eso quiere decir que una y otra vez le damos vueltas a lo mismo. Y, por si fuera poco, la gran mayoría de ellos son pensamientos negativos.

			A todo esto añadimos que los pensamientos voluntarios y de los que somos conscientes ni siquiera nos preocupamos en determinar qué tipo de pensamientos son y cómo nos afectan. Pero si diéramos la vuelta a esta ecuación, entonces comenzamos a esculpir al emprendedor que llevamos dentro, que forma parte del 1 por ciento. Más adelante descubrirás qué significa ese número.

			Por lo que ésta es tu tarea para crear un negocio digital de éxito: tener pensamientos de crecimiento y no de destrucción.

			En próximas líneas te voy a enseñar a lograrlo, pero antes de entrar en materia quiero y debo hacer algunas sugerencias para aprovechar al máximo este libro. Espero que me lo permitas y las pongas en práctica.

			En la vida, como en los negocios, todo es cuestión de decidir:

			
			
					Decides a qué te quieres dedicar cuando seas mayor.

					Decides dónde vivir y con quién.

					Decides si quieres o no tener hijos.

					Decides qué hacer entre semana o los fines de semana.

					Decides a qué destino viajar en vacaciones.

					Decides si quieres aprender una nueva habilidad o idioma.

					Decides quedarte como estás o tener en tus manos un libro que te guía para lograr lo que hasta ahora no parecía posible.

			

			Todo es cuestión de decisión, y siempre esperas que tenga un gran resultado. Aunque no siempre es así, en ocasiones esas decisiones traen consecuencias no queridas.

			Sin embargo, has adquirido este libro porque quieres un beneficio, pero debo decirte que los resultados dependerán sólo de ti. Mi objetivo y misión con estas líneas es llenar tu mochila de herramientas, de acciones y estrategias, así como enseñarte a utilizarlas de forma correcta. Pero tú eres el ejecutor final, quien implementa. Y si no lo haces estrategia tras estrategia, mis palabras quedarán en lo que denomino «la isla de algún día». Es la isla en que dejas apartado en tu mente lo que te gustaría hacer, pero que se queda en un pensamiento.

			Haz que este libro se convierta en tu arma imparable para construir tu propio negocio digital y multiplicar tus ingresos actuales sin importar tu punto de partida. Por lo que para hacerte más crítico y consciente del viaje en el que estás a punto de embarcarte considera:

			
				
					
							
Subraya y toma notas: haz de este libro una herramienta activa. Resalta las ideas clave y escribe tus reflexiones o acciones que piensas llevar a cabo. Esto te permitirá recordar mejor y aplicar de forma práctica los conceptos.

							
Visualiza tu éxito desde el principio: imagina el impacto que este conocimiento tendrá en tu vida. Visualiza cómo cada estrategia te acerca a tu visión de éxito, y usa esa imagen como motivación para seguir avanzando.

							
Define tu ritmo de lectura y acción: éste no es un libro para leer de principio a fin en un solo día. Tómate el tiempo necesario para asimilar cada estrategia.

							
Establece objetivos claros: tras cada capítulo y estrategia, define un objetivo concreto relacionado con lo aprendido. Esto te ayudará a mantener un enfoque práctico y medir tu progreso de manera tangible.

							
La acción sin implementación no genera transformación: el saber no ocupa lugar, pero tampoco genera resultados si no te accionas.

							
Reserva tiempo para la implementación: no se trata de pensarlo, sino de hacerlo y para ello necesitas reservar un tiempo específico cada semana para poner en práctica las estrategias aprendidas. Asegúrate de que tu agenda refleje la importancia de aplicar lo que descubres.

							
Adapta lo aprendido a tu realidad: cada persona y negocio es diferente. No tomes las estrategias que te voy a enseñar como algo rígido, sino como guías que puedes ajustar según las necesidades de tu contexto personal.

							
Cree en tu capacidad de crear cambio: a lo largo del libro encontrarás desafíos que te harán salir de tu zona de confort, incluso abandonar. Recuerda siempre que cada paso que des, por pequeño que parezca, está transformando tu futuro. La verdadera magia está en creer en tu propio poder para crear ese cambio.

							
Conecta con tu «porqué»: Rompe tus límites no es un manuscrito sólo sobre negocios, es sobre libertad, crecimiento personal y dejar una huella en el mundo. Cada vez que te sientas abrumado o con dudas, vuelve a conectar con el motivo más profundo que te hizo adquirir ese libro y tenerlo ahora entre las manos. Esa motivación te dará la fuerza para seguir adelante y romper tus propios límites.

					

					
				

			

			Ahora comienzan a brotar en tu mente pensamientos de crecimiento. ¿Verdad?

			Convierte los puntos anteriores en tus mantras diarios, subraya y marca las palabras que han hecho un clic en tu cabeza y, siempre que lo necesites, vuelve a leerlas. Éste es el primer aprendizaje para ser emprendedor que quiero que te lleves: no esperes que nadie te motive, no esperes un reconocimiento de los demás.

			Debes ser tu fuente de inspiración y motivación, debes buscar esos pensamientos que te ayuden a crecer y a no desfallecer.

			Cómo tener pensamientos de éxito y positivos como emprendedor

			La ciencia ha demostrado que los pensamientos positivos generan cambios en el cerebro a través de un proceso llamado neuroplasticidad. Eso significa que enfocarnos en lo positivo ayuda a reconfigurar el cerebro para mejorar así el estado de ánimo, reducir el estrés y aumentar la capacidad de resolver problemas.

			Cuando emprendemos nos encontramos a diario con situaciones que salen de lo habitual, de lo que estamos acostumbrados, cuando emprendemos, uno más uno no siempre es dos. Y es en esos momentos cuando necesitas dominar los pensamientos.

			Para ello hay acciones y ejercicios que te permiten, por un lado, tomar el control de los pensamientos y dominarlos para evitar que te saboteen y, por otro, generar pensamientos positivos a través de las emociones.

			Técnica DOR: «Detén, Observa y Reemplaza»

			Aunque aún hay dudas sobre su verdadera autoría, esta técnica es una de mis favoritas, es una práctica influenciada por los principios de la terapia cognitivo-conductual (TCC) y los enfoques actuales de mindfulness. Aunque es utilizada en muchos campos, uno de ellos es el coaching empresarial. La descubrí hace unos años y la sigo practicando por el potencial que tiene.

			Practicar esta técnica te ayudará a reconocer pensamientos negativos y, lo más importante, a dominarlos y desvincularte de ellos, reduciendo así el impacto negativo que tienen en tu desarrollo como emprendedor.

			
					
Detén: cada vez que notes que un pensamiento negativo invade tu mente, detente. Incluso en tu mente, yo lo hago, puedes decir ¡basta! Esto hará que ese flujo automático de pensamiento se pare en seco.

					
Observa: como si fueras un espectador que ve una película, observa desde fuera y de forma neutral lo que estás pensando y hazte estas preguntas:
				
						¿Este pensamiento me está frenando o ayudando en mi emprendimiento?

						¿Este pensamiento está basado en algo real o es sólo una percepción negativa mía?

						Estas preguntas te permitirán tomar conciencia de qué pensamientos estás teniendo.

				

				

					
Reemplaza: una vez identificado tu pensamiento negativo, reemplázalo por uno constructivo. Aquí las afirmaciones son un paso clave para entrenar la mente en lo que es posible.

			

			Para ayudarte en este último punto, comparto contigo afirmaciones positivas que me digo cuando los pensamientos negativos se apoderan de mí. Porque siempre vuelven, no importa cuántos años lleves emprendiendo, en mi caso, siendo empresaria con varias empresas, facturando millones y liderando un gran equipo:

			
				
					
					
				
				
					
							
							Cambia esto:

						
							
							Por esto:

						
					

					
							
							“Esto es más duro de lo que pensaba.”

						
							
							“Está siendo duro, pero mi compromiso y foco son mayores que las dificultades.”

						
					

					
							
							“Yo no puedo lograr eso.”

						
							
							“Si esa persona pudo, yo también. ¿Qué necesito para lograrlo?”

						
					

					
							
							“Trabajo, pero no veo resultados.”

						
							
							“Sé que me estoy esforzando y los resultados can a llegar. Continúa.”

						
					

					
							
							“No me da la vida.”

						
							
							“Lo estás haciendo increíblemente bien, pero es normal no llegar a todo.”

						
					

					
							
							“No estoy hecho para ganar.”

						
							
							“Éste es un gran desafío, pero estoy preparado para lograrlo.”

						
					

				
			

			
			Y ahora es momento de que tú trabajes. No tienes que hacerlo ahora, pero te aseguro que los pensamientos y el lenguaje intrusivo vendrán, y entonces tendrás que identificarlos y reemplazarlos. Marca esta página y vuelve a ella cuando llegue ese momento:

			
				
					
					
				
				
					
							
							Cambia esto:

						
							
							Por esto:

						
					

					
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							 

						
							
							 

						
					

					
							
							 

						
							
							 

						
					

				
			

			
			Los pensamientos también influyen en nuestras emociones. De hecho, éstas surgen por la interacción entre pensamientos, sensaciones físicas, experiencias y tu enfoque externo. Ahora que ya sabes cómo dominar tus pensamientos, vayamos al enfoque.

			Moldea tu realidad

			Grábate esto a fuego: crees aquello en lo que te centras. Si te enfocas en algo, sea o no real, para ti será la realidad.

			Para enseñar cómo el enfoque puede desviarnos de nuestro rumbo, en mis formaciones a empresarios y emprendedores me gusta hacer este ejercicio:

			
				
					Pido un voluntario, lo pongo de pie y le digo que levante el brazo derecho en un ángulo de 90 grados. Que lo tenga bien fuerte, que si me quiero colgar de él, no se mueva.

					Y ahora nos vamos al otro brazo, al izquierdo. Le pido que se ponga la mano en la cintura, como un árbol robusto. Incluso trato de zarandear a la persona con ese brazo, y la mano nunca debe soltar la cintura.

					Entonces la persona pone tanto foco en ese brazo que de pronto empujo con mi mano su brazo derecho, el que tenía en ángulo de 90 grados, hacia abajo, y éste cae como un peso pesado.

				

			

			¿Qué ocurre? Inicialmente le pedí que ese brazo no debía moverse, debía estar en una posición recta; sin embargo, tan sólo 30 segundos después puede bajarlo con tan sólo unos dedos.

			
			Eso ocurre porque, cuando nos enfocamos en una acción, nuestra mente pierde la capacidad de concentración en todo lo demás. Claro está que si hiciera el ejercicio una segunda vez, ambos brazos se mantendrían fuertes. Pero en el día a día no hay segundas oportunidades.

			Con este ejercicio tan visual quiero hacerte entender que aquello en que te enfocas es en lo que pensarás y cómo te sentirás. Si pones el enfoque en lo que otros hacen y tú no, tu mente estará tan dispersa que no se enfocará en tu proyecto. Ocurrirá exactamente lo mismo si te enfocas en lo que los demás opinan de ti o lo que dirán.

			Recuerda: crees aquello en lo que te centras, porque donde pones la atención se refuerzan los pensamientos y creencias.

			Cuatro principios fundamentales para forjar tu mentalidad de emprendedor

			Como ya sabes, la forma en que piensas, cómo enfrentas los obstáculos y la actitud que adoptas en momentos de incertidumbre son factores que definirán tu camino al éxito o el fracaso. Estos cuatro principios fundamentales que te comparto son fruto de la experiencia y sé que te ayudarán a dejar a un lado las distracciones y falsas realidades.

			El placer inmediato será la muerte de tu emprendimiento

			En enero de 2023 me encontraba frente a Toni Nadal, el exentrenador del gran Rafa Nadal, uno de los tenistas más laureados de la historia. Invité a Toni a mi evento NEXTT, un evento formativo que realizamos cada año. Lo invité para que hablara de cómo tener una mentalidad de éxito.
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			Al finalizar, me senté frente a él y durante veinte minutos le pregunté todo lo que quería saber. Y hubo una respuesta que se me quedó grabada: las cosas de valor no son inmediatas.

			¡Cuánta razón tenía! Y esa verdad no sólo se aplica al deporte, también a los negocios. Si quieres un negocio de éxito y que te genere dinero, debes sacrificar el placer inmediato.

			El placer inmediato es el que llega rápido, no requiere esfuerzo, ni paciencia. Es un placer barato que a largo plazo cuesta caro. Lo inmediato te causará demasiados problemas, insatisfacción y te llevará a:

			
					Ser lo que no eres.

					Vender lo que no has logrado.

			

			Huye de ese placer, la realidad es que no hay fórmulas secretas, el trabajo duro se recompensa siempre.

			Cuestiona tus propias suposiciones

			Como emprendedores, es común desarrollar suposiciones y creencias firmes sobre nuestro negocio, sobre el mercado o incluso sobre cómo deberían funcionar las cosas. Sin embargo, lo que marca la diferencia entre un emprendedor que se estanca y uno que sigue creciendo es la capacidad de desafiar constantemente esas suposiciones. A menudo, si no las reevalúas y ajustas con el tiempo, las creencias que inicialmente te impulsan también pueden convertirse en limitaciones.

			Cuando operas con suposiciones rígidas, corres el riesgo de cerrarte a nuevas oportunidades o enfoques más eficaces. El mundo de los negocios está en constante cambio: las tecnologías avanzan, los comportamientos de los consumidores evolucionan y surgen nuevos competidores.

			Cuestionar tus suposiciones te permite mantener una mentalidad flexible y abierta...

			Para cuestionar tus suposiciones, aquí va un listado de cuatro preguntas difíciles que puedes hacerte:

			
					¿Por qué estoy tomando esta decisión?

					¿Estoy tomando esta decisión por comodidad o porque realmente es lo correcto para mi negocio?

					¿Qué otras opciones o enfoques no he considerado aún?

					¿Estoy tomando esta decisión por miedo a equivocarme o por miedo al cambio?

			

			Valora el «no» tanto como el «sí»

			En el mundo del emprendimiento es natural que el enfoque esté en la búsqueda del «sí» constante: sí a un nuevo cliente, sí a una inversión, sí a una oportunidad de crecimiento. Sin embargo, aprender a valorar el «no» es una habilidad clave que todo emprendedor debe desarrollar para tener éxito a largo plazo.

			El «no», aunque muchas veces es percibido como un rechazo o un fracaso, en realidad es una de las herramientas más poderosas para el crecimiento, el aprendizaje y la dirección estratégica de un negocio.

			Por qué el «no» es valioso

			
					
El «no» te permite refinar tu enfoque: cada vez que recibes un «no» tienes la oportunidad de evaluar lo que no funcionó. En lugar de verlo como un rechazo personal, el «no» puede ofrecer información valiosa sobre lo que puedes mejorar en tu negocio. En muchos casos, el «no» es una señal para que ajustes tu estrategia y afines lo que realmente aporta valor a tu negocio.

					
El «no» te ayuda a proteger tu tiempo y tus recursos: en muchas ocasiones decir «no» a algo es igual de importante que recibir un «no» por parte de otros. Como emprendedor, no puedes aceptar cada oportunidad o proyecto que se presente. Aprender a decir «no» te permite proteger tu tiempo, tu energía y tus recursos.

			

			¿Qué estás dispuesto a dar a cambio de lo que quieres lograr?

			Diría que es mi gran mantra de los negocios. Me escucharás esta pregunta una y otra vez, pero es tan directa como real. Siento decirte que para lograr algo hay que tomar una decisión de sacrificar algo. Y mira que la palabra sacrificar no me gusta, pero es la que mejor lo define.

			No esperes conseguir un negocio de éxito y tener un gran ingreso extra sin dar nada a cambio, así no funciona. No quiero desanimarte, sino todo lo contrario, que conozcas de primera mano la realidad. No me gustan las frases descafeinadas con sacarina de que todo se puede tener en la vida como si nada.

			Tienes que dar algo a cambio si quieres crear tu propio negocio digital, convertirte en emprendedor y generar un ingreso extra cada mes. Quizás sea tiempo, recursos, vida social o un hobby. Pero así es como funciona.

			Te lo cuento de primera mano, he sacrificado y mucho, pero sinceramente ha merecido y sigue mereciendo la pena. Eso me ha llevado a perder círculos de amistad, pero a crear otros nuevos. A fallar a algunas personas, pero a cambiar la vida a otras. Así es como funciona.

			De hecho, hay una frase que circula desde hace años, y hay quien afirma que es de Warren Buffett, pero lo cierto es que no hay una autoría clara, dice:

			Vas a perder muchos amigos cuando te pongas serio con tus objetivos, por eso un Ferrari tiene dos asientos y un autobús treinta.

			Las siete grandes cualidades de los emprendedores de alto rendimiento

			Ser un emprendedor de alto rendimiento va más allá de tener una buena idea de negocio. Requiere un conjunto de habilidades, aptitudes y hábitos que permiten sobresalir en un entorno competitivo y enfrentar los retos del emprendimiento con resiliencia. Los emprendedores de alto rendimiento somos similares a los deportistas de élite, ya que ambos buscamos la excelencia, nos preparamos rigurosamente y estamos dispuestos a sacrificarnos para lograrlo.

			Los deportistas de alto rendimiento saben que para ganar deben mantenerse enfocados, ser constantes y no desanimarse ante las derrotas. Los emprendedores enfrentamos desafíos similares en el camino al éxito; de hecho, se dice que vivimos en una montaña rusa.

			Pero al igual que los atletas, los emprendedores necesitamos desarrollar cualidades que nos permitan alcanzar nuestras metas y mantenernos en la cima. Eso sí, el alto rendimiento no se trata sólo de trabajar más, sino de trabajar de manera más inteligente, utilizando tus habilidades y recursos de la mejor manera posible.

			[image: ]

			Por ello te comparto las siete grandes cualidades que todo emprendedor de alto rendimiento debe cultivar para destacar en el mundo de los negocios. Grábalas a fuego como si fueran mandamientos.

			Practicarás la disciplina todos los días, sin excusas

			He descubierto que la disciplina es la base de todo. Sin ella sería imposible mantener el enfoque y avanzar hacia mis objetivos. Al igual que un deportista que entrena todos los días, sin importar si está cansado o si hace mal tiempo, yo sigo mi rutina diaria y cumplo con mis compromisos, aunque no vea resultados inmediatos.

			La disciplina me ha permitido construir hábitos que generan un progreso constante. Eso sí, la disciplina siempre va acompañada de tres elementos fundamentales:

			
					Objetivos claros definidos que revisas cada día.

					Fuerza de voluntad y eliminar distracciones.

					Compromiso personal, entender que a la única persona a la que no debes fallar es a ti misma.

			

			
			No utilizarás tu tiempo en vano

			He aprendido que mi recurso más valioso es el tiempo. Porque nunca vuelve. Un emprendedor de alto rendimiento sabe cómo priorizar tareas y maximizar su productividad. Eso significa ser capaz de decir «no» cuando sea necesario y, lo más importante, utilizar herramientas que permitan controlar su uso.

			Cuando realizo consultorías estratégicas a clientes, la falta de tiempo es una problemática en común. Sienten que el día debería tener treinta horas. Y aun cuando contratan siguen sin tener tiempo. Aquí el problema no es la carga de trabajo, sino la capacidad de diferenciar entre las tareas de alta y baja rentabilidad.

			
					Las tareas de alta rentabilidad son las que tienen un impacto directo en la facturación y crecimiento del negocio. Éstas son las importantes y por las que comenzar el día. La gran mayoría de las veces son tareas estratégicas.

					Las tareas de baja rentabilidad son las de menor importancia, las que no contribuyen de forma significativa al crecimiento del negocio.

			

			Las tareas de alta rentabilidad siempre deben realizarse. Si no da tiempo, dejar para el día siguiente, delegar o incluso si es posible eliminar, las de baja rentabilidad.

			Entender esta diferenciación de tareas es crucial cuando inicias un negocio y emprendes en solitario, porque todo pasa y depende de ti. Tienes que hacerlo todo tú. Y es en esos inicios cuando deberás identificar y optimizar tu tiempo de la mejor manera posible.

			A esta diferenciación debemos añadir la importancia de medir nuestro tiempo de trabajo. No puedes tardar tanto como quieras para realizar una tarea, en el mundo del emprendimiento no funciona así. El control del tiempo que dedicas es una máxima para crecer más rápido. Más adelante descubrirás cómo influye de forma directa también en tus ingresos.

			Cada vez que te sientes a poner en marcha tu proyecto dale al cronómetro y después vuelca la información en un documento. Eso te permitirá retarte a ti mismo y ser más productivo.

			
				
					
					
					
				
				
					
							
							ASPECTO

						
							
							TAREAS DE ALTA RENTABILIDAD

						
							
							TAREAS DE BAJA RENTABILIDAD

						
					

					
							
							Impacto en los ingresos

						
							
							Generan un impacto directo en el crecimiento y las ventas.

						
							
							Poco o ningún impacto en los ingresos o el crecimiento del negocio.

						
					

					
							
							Valora largo plazo

						
							
							Aportan beneficios sostenidos a lo largo del tiempo.

						
							
							No generan valor duradero, son temporales o de mantenimiento.

						
					

					
							
							Enfoque estratégico

						
							
							Involucran planificación y decisiones estratégicas.

						
							
							Son operativas, rutinarias y no requieren decisiones estratégicas.

						
					

					
							
							Alineación con objetivos

						
							
							Están alineadas con los objetivos clave del negocio.

						
							
							No están directamente relacionadas con los principales objetivos.

						
					

					
							
							Tipo de actividad

						
							
							Tareas de alto nivel (ventas, desarrollo de productos, alianzas)

						
							
							Tareas administrativas o repetitivas (responder correos, organizar archivos).

						
					

					
							
							Posibilidad de delegar

						
							
							Dificultad para delegar, requieren de visión estratégica o habilidades especializadas.

						
							
							Fáciles de delegar o automatizar, no requieren especialización.

						
					

					
							
							
							Ejemplos

						
							
							• Crear estrategia de marketing

							• Desarrollar nuevos productos

							• Negociar contratos clave

							• Establecer relaciones estratégicas

						
							
							• Responder correos no prioritarios

							• Organizar documentos

							• Tareas rutinarias administrativas

							• Reuniones innecesarias

						
					

				
			

			Si quieres optar por herramientas digitales que hagan esta tarea por ti, te recomiendo Toggl Track o Desktime.

			 

			No puedes ahorrar tiempo para gastarlo después; debes invertirlo sabiamente en lo que realmente importa.

			JIM COLLINS

			Comunicarás con credibilidad y escucharás con atención

			Todos tenemos una idea que vender, y no sólo en los negocios, sino en nuestro día a día. Le vendes a tu pareja la idea de que ir el fin de semana al cine es mejor que ir a la playa. A tus hijos o sobrinos les vendes que si se comen toda la comida les dejarás ir a ver la televisión. Y así con todo.

			Los seres humanos nos pasamos la vida vendiendo ideas, haciendo creer que nuestra propuesta es la mejor.

			Así que esto me lleva a una clara afirmación: todos tenemos un emprendedor dentro.

			El qué se dice es tan importante como el cómo se dice. Un emprendedor de alto rendimiento sabe transmitir su visión a la vez que inspira y engancha. Tener un gran dominio de la comunicación genera confianza y transmite seguridad y credibilidad. De hecho, si lo piensas, los grandes líderes de la historia son grandes comunicadores.

			Mantendrás tu visión estratégica siempre presente

			La visión estratégica es la capacidad de tener una imagen clara del futuro de tu emprendimiento, entendiendo hacia dónde quieres llevarlo y cómo planeas llegar allí. Es mucho más que simplemente tener metas; es una perspectiva a largo plazo que guía tus decisiones diarias, te ayuda a anticipar cambios en el mercado y te permite identificar oportunidades que otros podrían no ver.

			Tener esta cualidad como emprendedor es crucial porque:

			
					Da dirección y rumbo.

					Mejora la toma de decisiones.

					Facilita los cambios.

					Motiva.

					Evita el estancamiento.

			

			Una visión estratégica influirá en cada aspecto de tu negocio, pues actúa como una brújula que evita perderte en miedos y emociones negativas y te mantiene enfocado en lo esencial.

			
			Amarás las ventas por encima de todo

			Un negocio se mantiene a flote por las ventas, de no ser así, lo que tendrás será un hobby demasiado caro. Si no sabes venderlo, no importa cuán innovador o útil sea tu producto o servicio, no podrás tener éxito. La habilidad en ventas es una de las cualidades cruciales de un emprendedor de alto rendimiento.

			Un buen vendedor no sólo cierra tratos, sino que también es capaz de crear confianza y lealtad en sus clientes, eso hará que te recomienden y, lo más importante, que aumente la frecuencia de compra.

			Santificarás la resiliencia

			En el mundo del emprendimiento, los fracasos son inevitables. Lo que realmente importa no es cuántas veces caigas, sino cuántas veces te levantas. La resiliencia es la capacidad de recuperarse con rapidez de los fracasos y seguir adelante con más fuerza.

			Los emprendedores no vemos los obstáculos como barreras permanentes, sino como oportunidades para aprender y crecer. Esta mentalidad nos impulsa a perseverar, a buscar soluciones creativas y a no dejarnos derrotar por los contratiempos.

			Los fracasos y errores siempre te mostrarán aquello que el éxito y el crecimiento ocultan.

			Cuestionarás todo con pensamiento crítico, buscando siempre la verdad

			En lugar de actuar por impulso o seguir las ideas preconcebidas, el pensamiento crítico nos ayuda a evaluar objetivamente cada situación, analizar los datos y considerar diferentes perspectivas antes de emprender una acción. Esta habilidad es clave para evitar errores costosos, aprovechar mejor las oportunidades y enfrentar desafíos de forma más inteligente y eficiente.

			¿Cómo desarrollar un pensamiento crítico?

			
					Cuestiona lo que se supone que es lo normal.

					Analiza desde un ángulo diferente.

					Ten una mentalidad abierta.

					Evita las decisiones impulsivas.

					Rodéate de personas con tu misma mentalidad.

			

			Mi forma de identificar y resolver lagunas en mi razonamiento o buscar soluciones diferentes es a través de los mapas mentales. Es una herramienta sencilla, pero muy poderosa que a partir de una idea me permite expandir visualmente todos los aspectos y generar soluciones alternativas que inicialmente no eran tan evidentes.

			
				
					
					LOS 7 MANDAMIENTOS DEL EMPRENDEDOR

					1. Practicarás la disciplina todos los días, sin excusa.

					2. NO utilizarás tu tiempo en vano

					3. Comunicarás con credibilidad y escucharás con atención

					4. Mantendrás tu visión estratégica siempre presente.

					5. Amarás las ventas por encima de todo.

					6. Santificarás la resiliencia.

					7. Cuestionarás todo con pensamiento crítico, buscando siempre la verdad.

				

			

			Pero ¿cuáles son realmente tus habilidades en este punto inicial? Vamos a descubrirlas con el siguiente ejercicio:

			 

			1. Haz una autoevaluación sincera. Tómate diez minutos para responder a estas preguntas, escribe al menos tres cualidades positivas:

			
					¿Qué habilidades me han ayudado a superar desafíos importantes?

					¿Cuáles fueron mis puntos fuertes en los momentos de éxito?

					¿Qué cualidades frenaron o dificultaron mi progreso?

			

			2. Con relación a las siete grandes cualidades de los emprendedores, clasifica las tuyas en una escala del 1 al 10 y anota un ejemplo práctico de cómo utilizar esa habilidad en tu emprendimiento:

			
					Disciplina.

					Gestión del tiempo.

					Comunicación.

					Habilidades en ventas.

					Visión estratégica.

					Resiliencia.

					Pensamiento crítico.

			

			3. Busca retroalimentación externa. Pide a dos o tres personas cercanas (amigos, familiares o socios) que te evalúen en las mismas habilidades. Hazles preguntas como:

			
					¿Qué cualidades creen que destacan en mí como emprendedor?

					¿En qué áreas creen que podría mejorar?

			

			4. De las cualidades que necesitas desarrollar, escribe acciones específicas para mejorarlas.

			Por ejemplo, si la comunicación es un área para mejorar, podrías enfocarte en grabarte con el móvil un vídeo cada día, y después visualizarte. Verás que el vídeo del día 1 y del día 30 son completamente diferentes.

			Con este sencillo ejercicio podrás identificar claramente tus fortalezas y debilidades como emprendedor, y trabajar en las que quieres desarrollar para convertirte en un emprendedor de alto rendimiento.

			Los síndromes de los emprendedores digitales

			La realidad es que, debido a la naturaleza dinámica y desafiante del día a día, los emprendedores experimentamos síndromes. Estos síndromes surgen como resultado de varios factores psicológicos, emocionales y contextuales que se intensifican en el entorno de los negocios.
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			El síndrome del impostor

			Es una condición psicológica en la que, a pesar de sus logros, los profesionales sienten que no son lo suficientemente competentes o capaces, y que su éxito es producto de la suerte o de haber engañado a los demás. Los emprendedores que lo experimentan temen que al final serán descubiertos como un fraude. Esto genera una sensación constante de inseguridad, falta de confianza y autoexigencia extrema.
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			El síndrome del objeto brillante

			Ocurre cuando un emprendedor o profesional se distrae con facilidad por nuevas ideas, tendencias o proyectos que parecen emocionantes o prometedores. En lugar de seguir enfocado en sus objetivos principales, constantemente cambia de dirección hacia la nueva gran idea, lo que resulta en falta de constancia y progreso. Esta búsqueda incesante de la novedad lleva a una dispersión de esfuerzos y a menudo a la frustración por la falta de resultados concretos.
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			La parálisis por análisis

			Este síndrome ocurre cuando un emprendedor se siente abrumado por la necesidad de tomar una decisión y pasa demasiado tiempo analizando cada opción, sin actuar finalmente. La búsqueda de la perfección o de la decisión correcta puede detener el avance de un negocio. En un entorno competitivo y rápido como el digital, no tomar decisiones a tiempo es un gran riesgo.
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			FOMO (fear of missing out): Miedo a perderse algo

			El FOMO es el miedo constante a perder una oportunidad o tendencia, lo que lleva a los emprendedores a diversificar demasiado sus esfuerzos, intentar seguir todas las novedades del mercado o abarcar demasiados proyectos a la vez. Este miedo a quedarse atrás puede llevar a un enfoque disperso y poco eficaz, alejándote de tus verdaderas prioridades.

			Combatir estos síndromes requiere autoconocimiento y confianza en el proceso sin dejarse influir por las dudas o las distracciones externas.

			La escalera de los expertos

			El concepto de escalera de los expertos es muy útil para comprender que en cualquier sector o nicho siempre hay espacio para diferentes niveles de experiencia. Son muchos los emprendedores que cuando comienzan en un nuevo negocio piensan: «¿por qué alguien me compraría a mí?» o «No soy lo suficientemente experto». Este pensamiento es común y suele estar vinculado al síndrome del impostor que veíamos anteriormente.

			
			Pero la escalera de los expertos nos muestra que, independientemente del nivel en que te encuentres, siempre hay una oportunidad.

			¿Qué es la escalera de los expertos?

			La escalera de los expertos es una metáfora que explica que en cualquier mercado las personas buscan servicios o productos de profesionales que se encuentran en distintos niveles de experiencia. Así como existen expertos de alto nivel, también hay otros profesionales que están comenzando o tienen menos experiencia, pero que igualmente son valiosos para ciertos clientes.

			Imagina una escalera en la que en los peldaños superiores están los profesionales con más años de experiencia, más autoridad y precios más altos, y en los peldaños inferiores están los que apenas comienzan o tienen menos reconocimiento en su industria. La clave de este concepto es entender que siempre hay clientes que buscan a alguien en cada peldaño de la escalera, ya sea porque su presupuesto es más bajo o porque prefieren trabajar con alguien que se ajuste más a su situación o a sus necesidades.
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			¿Por qué la escalera de los expertos es útil para emprendedores que comienzan?

			Hay clientes para cada nivel: no todos los clientes buscan al mayor experto de la industria o están dispuestos a pagar precios prémium. Ya sea por presupuesto, disponibilidad o afinidad personal, muchos prefieren trabajar con personas que están comenzando. Tu nivel actual de experiencia puede ser exactamente lo que un grupo de clientes necesita.

			Conexión más cercana: a veces, los clientes se sienten más cómodos trabajando con profesionales que están en un nivel de experiencia similar o sólo un poco más avanzado que ellos. En lugar de sentirse abrumados por un experto de alto nivel, prefieren trabajar con alguien que entienda más de cerca sus desafíos o que esté más accesible.

			Evolución natural: la escalera te recuerda que el crecimiento es un proceso. No tienes que empezar en la cima, sino que puedes ir escalando peldaños a medida que acumulas más experiencia, clientes y habilidades. Al principio, puede que tus precios sean más bajos o que tengas menos reconocimiento, pero con el tiempo, avanzarás a niveles superiores de la escalera.

		

	
		
		
			Estrategia 2

			Primeros pasos en el emprendimiento digital

			En septiembre de 2023, una de las mayores oportunidades de toda mi carrera tocó a mi puerta. Te diría que es suerte, pero no creo en ella. Desde que comencé en 2017 he tenido claras mis metas y he estado dispuesta a dar para recibir, a trabajar para lograr, incluso a sacrificar para alcanzar.

			En julio de ese mismo año, junto con mi pareja decidimos ir a uno de los mayores eventos de desarrollo personal, impartido por el gran gurú Tony Robbins. En el año 2020 nos habíamos quedado a las puertas de ir, ya que por la pandemia todo fue cancelado. Son pocas las veces que Robbins realiza eventos en Europa, por lo que ese año no podía faltar.

			Cuando fuimos a adquirir las entradas, los precios oscilaban desde 997 euros hasta 4.500 euros la más cara. Mi deducción fue muy simple: si adquiero una entrada de 4.500 euros es porque voy a estar en una zona específica en la que estaremos rodeados de personas que también han realizado esa inversión. Eso significa que pueden y que quieren. No tuve dudas, adquirí las dos entradas en el mejor lugar.

			Esa decisión tuvo sus frutos. Uno de los días, durante el coffee break, conocimos a un gran experto en LinkedIn, por entonces comenzaba a dar mis primeros pasos serios en esa red social. La conversación derivó a grandes empresarios que admirábamos. Salieron muchos nombres. Uno de ellos: Brian Tracy. Que el prólogo de este libro esté escrito por él tiene su origen en esa conversación de julio de 2023.

			Este profesional era conocido de un conocido del hijo de Brian Tracy, ¡menuda carambola! Aquí entra en juego la teoría de los seis grados de separación. Esta teoría sostiene que cualquier persona en el mundo puede estar conectada a cualquier otra persona a través de una cadena de no más de seis conexiones o intermediarios. En mi caso, sólo hicieron falta tres.

			Le conté la admiración profunda que sentía por Brian y todo lo que me había inspirado en mi emprendimiento y negocio. Lectora voraz de sus libros y amante de sus seminarios webs. Creo que fue tal la pasión que puse contándolo que me dijo: «yo haré que Brian Tracy sepa de ti». Esa conversación terminó ahí y un día después, el evento.

			El mes de agosto del mismo año transcurrió sin noticias, sin novedades. Pero a principios de septiembre recibí un mensaje de WhatsApp de este profesional. Me decía que Brian sabía quién era y qué hacía y que le dijera qué necesitaba. Lo tuve claro: contar con él para mi evento NEXTT. Si podía conocer a Brian en persona, tenía que compartir ese regalo con otros profesionales. Pedido y logrado.

			Lo siguiente fue tener una conversación con su asistente para concretar los detalles del día y hora de su ponencia. Pero previamente tuvimos una reunión privada en Zoom, esta vez con el mismísimo Brian Tracy, para contarle en detalle todo sobre mi evento, asistentes, perfiles y duración de su ponencia.

			Te puedes imaginar, estaba frente a frente con Brian, mi ídolo, mi gurú, mi máxima admiración empresarial. La conversación fluyó y antes de despedirnos le hice la gran pregunta, aun sabiendo la respuesta:

			—Brian, ¿tú realizas mentorías privadas?

			A lo que Brian me contestó:

			—Lo hacía antes, pero ya no.

			En ese momento todo se derrumbó, y en cierta manera lo entendía. Con más de ochenta años y una carrera de cuarenta y cinco se merece descansar y decidir. Pero de pronto me dijo:

			—Ana, me ha encantado esta conversación contigo y te veo una mujer con ganas de crecer empresarialmente, por lo que sí, voy a ser tu mentor.

			
			Te puedes imaginar mi cara en ese momento. No me lo podía creer, pero sabía que estaba pasando y era real. A partir de ahí comenzó lo que serían unos meses de grandes aprendizajes y enseñanzas.

			Cada treinta días nos veíamos de forma online en sesiones de mentorización, todo lo que aprendía y aplicaba funcionaba. Hasta que después de seis meses, en julio de 2024, agendamos una mentoría en vivo, presencial, en San Diego (Estados Unidos). Donde Brian me invitó a su casa. Cada una de estas imágenes muestran mi felicidad más absoluta. Estaba cumpliendo uno de mis mayores sueños.

			[image: ]

			¿Y por qué te cuento todo esto? Porque los primeros pasos como emprendedor son duros, pero nunca debes dejar de creer en ti mismo y en lo que eres capaz de conseguir. Lo que en mis inicios veía como una utopía, años más tarde se ha convertido en una realidad.

			Desde que comencé mi camino como emprendedora y consultora de marketing, siempre he tenido claro mi propósito: ayudar a otros profesionales y emprendedores a crecer y alcanzar sus metas en el mundo digital. No sé si fue suerte o el resultado de un largo proceso de autoconocimiento, pero desde el principio sabía qué hacer y cómo aportar valor a quienes confiaban en mí. Sin embargo, a lo largo de mi experiencia como mentora he visto que no todos tienen esa claridad desde el principio. Es más común de lo que piensas sentirte perdido en cuanto a qué camino seguir, qué vender y a quién o cuál será tu rol en el mercado. Para descubrirlo siempre hay dos opciones: prueba y error o basarnos en herramientas que nos proporcionan claridad en la toma de decisiones.

			[image: ]

			Para eso entra en juego el concepto del ikigai, una herramienta transformadora que te ayudará a descubrir tu verdadera razón de ser, tu verdadero propósito y cómo puedes alinear tu vida profesional con lo que realmente te apasiona, lo que el mundo necesita y lo que puedes hacer bien.

			
Ikigai: el secreto japonés para encontrar tu propósito y comenzar tu negocio

			El ikigai es un término japonés que literalmente significa ‘razón de ser’. Es un concepto que representa la intersección entre cuatro pilares fundamentales: lo que amas, lo que haces bien, lo que el mundo necesita y por lo que te pueden pagar. Cuando encuentras tu ikigai, encuentras el equilibrio perfecto entre tu pasión, tu vocación, tu profesión y tu misión.

			Este concepto no sólo te ayuda a dar un sentido más profundo a tu vida personal, sino que también es una herramienta increíblemente poderosa en el mundo del emprendimiento. Descubrir tu ikigai es clave para alinear tus acciones con tu propósito, lo que te permitirá tomar decisiones más acertadas y sostenibles en el largo plazo.

			¿Por qué es tan importante para los emprendedores?

			Como emprendedores, en especial en el entorno digital, es fácil perderse en las tácticas, las herramientas o las métricas y olvidarse de por qué empezaste en primer lugar. He trabajado con muchísimos emprendedores que al centrarse tanto en el «qué» y el «cómo» se desconectan de su propósito real. Sin un propósito claro, las decisiones se vuelven incoherentes, y es más probable que te encuentres desmotivado o estancado cuando los resultados no lleguen tan rápido como esperabas.

			Encontrar tu ikigai como emprendedor es crucial porque te proporciona la claridad y motivación necesarias para avanzar con confianza, incluso en los momentos difíciles. Cuando tu emprendimiento está alineado con lo que amas y con lo que el mundo necesita, no sólo estarás construyendo un negocio rentable, sino también uno que te haga sentir plenamente realizado. Ése es el verdadero éxito.

			¿Qué tener en cuenta al descubrir tu ikigai?

			Para descubrir tu ikigai, es importante reflexionar profundamente sobre estos cuatro aspectos clave:

			
					
Lo que amas: ¿qué es eso que te llena de energía? Piensa en aquellas actividades o tareas que podrías hacer durante horas sin cansarte. En mi caso, siempre supe que amaba enseñar y ayudar a otros a encontrar soluciones en sus negocios. Cuando emprendes desde tu pasión, es mucho más fácil mantenerte motivado a largo plazo.

					
Lo que el mundo necesita: esto es fundamental. No se trata sólo de lo que te gusta hacer, sino de cómo puedes resolver un problema real para otras personas. Aquí es cuando muchos emprendedores se equivocan, ya que a veces confunden su pasión con lo que realmente necesita su público. Reflexiona sobre los problemas actuales del mercado y cómo tu pasión puede contribuir a solucionarlos.

					
Lo que haces bien: ésta es una de las partes más importantes. Para sobresalir como emprendedor, debes conocer bien tus fortalezas y habilidades. Piensa en las cosas que haces con naturalidad, en las que has recibido elogios o reconocimiento. Estas habilidades no sólo te harán destacar, sino que también serán la base para construir la confianza de tus clientes.

					
Por lo que te pueden pagar: finalmente, el ikigai no está completo si no es rentable. Por mucho que ames lo que haces y que el mundo lo necesite, si no encuentras una forma de generar ingresos a partir de ello, tu emprendimiento no será sostenible. Pregúntate: ¿existe un mercado dispuesto a pagar por mis servicios o productos?
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