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			A Jaime, Vicky y Gaby- los amo con todo mi corazón. 

			Y a todos aquellos emprendedores que con empeño 
ponen sus ideas a prueba todos los días y se esmeran 
por dar lo mejor a sus clientes, colaboradores y familiares. 

			¡Son unos guerreros y el motor de nuestras economías! 

		

	
		
			Introducción

			Quiero felicitarte por tener este libro en tus manos, esto me dice que no solo quieres emprender, sino que además tienes toda la disposición para hacerlo.

			Una persona que quiere emprender y no busca herramientas para hacerlo, nunca podrá cumplir sus sueños. De igual manera, quien busca las herramientas, pero no las utiliza, se queda a mitad de camino. Sin embargo, tú has decidido buscar las herramientas, y este libro es la oportunidad para que empieces tu sueño, tu nuevo proyecto, una manera de independizarte económicamente.

			Pero ahora todo depende única y exclusivamente de ti.

			Todos tenemos un deseo interno y sabemos en lo más profundo de nuestro ser exactamente para qué venimos a esta Tierra. Aunque muchas veces no es muy fácil identificarlo, porque las múltiples responsabilidades de nuestro día a día hace que nos desenfoquemos.

			Emprender es una aventura y, como toda aventura, genera miedos. Estos miedos se representan en afirmaciones como: no tengo dinero, no tengo contactos, no tengo la educación para llevar a cabo lo que necesito, no tengo tiempo, etc.

			Los miedos pueden hacer que nos rindamos, incluso antes de empezar, y créeme que si lo que quieres es emprender, una de las primeras cosas que debes aprender es a ser resiliente. Esto no quiere decir que debes acostumbrarte a fracasar, pero sí a que se te convierta en un hábito levantarte cada vez que te caigas. Si emprendes vas a caer muchas veces, y de ti depende ver estas caídas como fracasos o aprendizajes.

			Es de esta manera como te demostraré a lo largo de este libro, que donde muchos ven obstáculos, personas como tú y cómo yo, vemos oportunidades. Poco a poco te iré demostrando que sí se puede emprender, que no hay excusas para no hacerlo, porque millones de personas de todo el mundo lo han logrado sin contar con mucho dinero.

			Así mismo, te brindaré un plan sencillo para determinar una idea de negocio que no solo encaje con tus sueños, sino que también te genere dinero para poder construir esa vida que tanto anhelas.

			Este es el manual que a mí me hubiese gustado recibir cuando me gradué de la universidad con el deseo de ser emprendedora, pero sin saber en qué especializarme y con poco dinero disponible para arrancar un negocio propio.

			Para ese entonces trabajaba como abogada en una compañía de telecomunicaciones y, para ser sincera, lo que hacía era bastante aburrido, así que me la pasaba soñando despierta con el día en que tuviera mi primera empresa. Yo estaba segura de que la vida corporativa no era para mí y fue por eso que me matriculé en una Maestría en Administración de Empresas (MBA) con énfasis en emprendedurismo.

			Recuerdo perfectamente que durante esa época -principios de los 2000-, compraba revistas como Entrepreneur, Fast Company, Wired Inc., tratando de encontrar inspiración con las historias de otros emprendedores. Para entonces no existían tantas páginas web como las hay hoy en día y no teníamos redes sociales, por lo que leer revistas era la mejor forma de encontrar perfiles de empresas y emprendedores. Cada artículo que encontraba interesante iba inmediatamente a una carpeta que guardaba en mi mesita de noche. Todavía, 20 años después, tengo algunos de esos artículos que atesoro, pues me recuerdan a una época en la que era válido soñar. Además, era joven, soltera y sin hijos con la única responsabilidad de encontrar un camino profesional.

			Obtenía conocimiento a través de mi maestría y de todo el material que buscaba a diario. Pensé que de alguna forma, la brillante idea para emprender vendría a mí, pero lo cierto es que mientras más información entraba a mi cabeza, menos acción tomaba. Me quedaba paralizada y procrastinaba el siguiente paso. Era muy cómodo consumir información y no tomar acción .

			Me tomó cinco años más tener el valor suficiente y la seguridad en mí misma para poder abrir mi primera firma de abogados. Para ese entonces ya estaba casada, pero todavía no tenía a mis hijas, emprendí sin dinero, con una socia que se convirtió en mi amiga y con quien tuve las más fuertes lecciones, de primera mano, sobre cómo se lleva un negocio exitoso.

			Empezamos desde un pequeño espacio ubicado dentro de la sala de conferencias de la oficina de mi esposo. Fue desde ahí que, con lecciones de profesores, entrenadores, mentores, libros, revistas y hasta consejos de nuestros propios clientes, arrancamos el primer negocio y mi vida como emprendedora y mentora a otros emprendedores.

			Lo que quiero con este libro es pasarte un poco de lo aprendido en estos 20 años de carrera empresarial, con el deseo de que aprendas de mis errores y aciertos y que así puedas tener tu propia historia de éxito.

		

	
		
			Capítulo 1
Las excusas

			Si algún día te encuentras a cualquiera de mis amigas por la calle, pídeles que te cuenten cómo las he hostigado (con cariño, lo prometo) para que tengan su propia empresa, aun cuando trabajan para alguien más. Siempre he creído que debemos tener varias fuentes de ingreso, porque uno nunca sabe, la vida da muchas vueltas y más vale estar siempre preparado.

			Me encantaría contarles que puedo convencer a todos fácilmente, pero lo cierto es que esto de emprender no es fácil ni es para todo el mundo. A lo largo de los años, muchas personas me han dicho claramente que ellos están felices en sus trabajos corporativos y que tienen otras fuentes de ingreso mediante inversiones y rentas.

			Respeto mucho esta posición y me alegra que sus organizaciones hayan encontrado en ellos personas claves para sus equipos. Algunos manifiestan el sentido de emprendedurismo liderando proyectos dentro de sus empresas y son los que nos traen productos innovadores al mercado, tienen una vida plena y son reconocidos por todo su esfuerzo. De verdad que me alegro por ellos y les deseo todo lo mejor; sin embargo, existe un grupo de personas que sí quieren emprender, pero que no se atreven. Es a ellas a quienes les escribo aquí.

			Siempre hay una excusa.

			Y no es que yo sea ajena a las excusas, yo misma tengo una larga lista de razones por las que no hago cosas y procrastino. ¡Este libro es el mejor ejemplo! Ha estado guardado en mi computadora por años.

			Pero a diferencia de dejar para ¨más adelante¨ el aprender a jugar tenis (o acabar un libro), el tiempo que pasa sin que emprendas es en realidad dinero que dejas sobre la mesa. No quiero que esto te pase y por eso quiero alentarte a que lo intentes.

			Lo primero que vamos a hacer es quitarnos los miedos irracionales que nos han contaminado nuestro camino emprendedor; para esto veremos varios ejemplos de gente que ha logrado conquistar su idea de negocio, aunque ante la sociedad tuviera “excusas” para no hacerlo.

			En el tiempo que llevo asesorando a emprendedores he escuchado todo tipo de motivos que hacen que una persona sumamente capacitada y motivada se paralice y no emprenda. Me han dado todo tipo de razones para no emprender.

			Hablo acerca de profesionales que ya no aguantan su situación laboral, sienten que viven en piloto automático y saben que quieren emprender, pero no lo hacen. Usualmente me dicen:

			No tengo dinero.

			No sé qué negocio comenzar.

			No sé si mi idea es buena.

			No tengo tiempo.

			No tengo experiencia.

			Ya todo lo han hecho antes.

			No sé que van a pensar de mí.

			No tengo contactos.

			Soy muy joven.

			Ya es muy tarde.

			No es el momento indicado.

			¿Y si fracaso?

			Todas las razones son completamente válidas, siempre y cuando no se conviertan en excusas que paralicen. No creo conocer a ningún emprendedor exitoso a quien no le haya pasado alguna o todas de estas ideas por la cabeza antes de comenzar e, incluso, mientras opera su negocio.

			Es normal tener dudas. En todos mis negocios me he preguntado lo mismo y la única forma de superar los miedos es enfrentarlos, por más cliché que esto suene.

			Emprender es como tener un bebé: uno nunca está 100% preparado. Nunca tenemos suficiente dinero, nunca estamos en el lugar perfecto en nuestra carrera, tenemos que rebajar o engordar, queremos hacer ese viaje primero, los bebés quitan (mucho) tiempo, no vienen con un manual y miles de otras razones.

			Pero de alguna forma u otra nos las arreglamos, leemos y nos educamos, preguntamos a otras personas, vamos viendo qué funciona y qué no, vamos tejiendo una red de apoyo que nos ayude a criar a nuestros hijos y, ¿sabes qué?, a pesar de los miedos iniciales, lo de criar a un hijo luego se vuelve mucho más fácil… ¡e incluso hasta nos atrevemos a tener más!

			Algo parecido es el mundo de los negocios.

			Sin importar a qué te quieras dedicar, todo negocio tiene el potencial de ser un éxito (de acuerdo a tu definición de éxito), pero TIENES que prepararte y tener un plan de acción antes de comenzar.

			La mayoría de las excusas que escucho se pueden clasificar en cuatro grandes categorías que me gustaría que exploremos:

			•No tengo dinero o tengo muchas deudas

			En mi carrera de consultora, la razón número uno de la gente es no tener dinero o, por el contrario, tener muchas deudas, y por eso siempre cuento el caso de Matías Leiva.

			Matías Leiva era un empleado de una empresa de transporte chilena y tenía una deuda de más de USD 12.000. Desesperado, y con sus últimos USD 10, decidió hacer emparedados y venderlos en su tiempo libre en la calle. Así nació La insolencia, empresa con más de 20 empleados y con un enfoque tan comercial como social, que vende más de dos mil unidades diarias en Santiago de Chile.

			Pero el caso de Matías no es el único, recordemos a los hermanos Tom y Jim Monaghan que, con un préstamo de USD 900, empezaron lo que hoy se conoce como Domino’s Pizza. También están Harold Matson y Elliot Handler, creadores del imperio de juguetes Mattel, que comenzaron en un garaje construyendo casas de muñecas con la madera que sobraba de un taller de marcos y con herramientas compradas a plazos.

			El dinero realmente no es el problema para emprender, pues casi todas las ideas se pueden empezar con un prototipo o en pequeña escala y eso es exactamente lo que quiero que pruebes con este libro.

			A veces debemos ajustar el modelo de negocio y comenzar -quizás- con una idea que no es la que prefieres, pero es la que funciona con poco dinero mientras vas aprendiendo de la industria.

			Por ejemplo, si tu sueño es tener una tienda de ropa, pero no tienes para pagar inventario, puedes pedir a conocidos que te donen su ropa usada y empiezas una tienda de venta de ropa vintage como lo hizo Sophia Amorouso de Nasty Girl, quien llegó a tener un imperio de la moda, pero comenzó con ropa gratis o de muy bajo precio. Su secreto siempre fue que amaba lo que hacía y era muy buena estilando y tomando fotografías, lo que permitió que esas primeras ventas le generaron lo suficiente como para seguir con su empresa. Si no has visto su historia, te la recomiendo, está en Netflix.

			Me da mucha lástima ver emprendedores que nunca arrancan ese gran concepto que tienen para un negocio, porque están esperando juntar todo el capital inicial antes de comenzar. Hablo de negocios que podrían empezar con una versión mucho más pequeña, que permita que el producto o servicio que ofrece se dé a conocer, mientras la marca se consolida y genere suficientes ingresos para que el negocio crezca orgánicamente.

			Hace poco tuve uno de esos casos, una pareja vino a pedirme consejo sobre la puesta en marcha de una cadena de venta de galletas de todo tipo. Querían empezar con un espacio físico, una aplicación propia para pedidos en línea, vender las galletas al por mayor a empresas y supermercados y franquiciar el concepto en toda la región. La inversión inicial rondaba los 200.000 dólares estadounidenses y ellos no tenían el dinero para comenzarlo. El branding, el concepto y todo el estudio de mercado fue fenomenal, estaba segura de que a este negocio le iría bien, pues era verdaderamente distinto a cualquier cosa que existe actualmente y creo que hay mercado. Sin embargo, dada la pandemia y las restricciones sanitarias aplicadas a restaurantes en esos momentos, les estaba costando mucho conseguir que invirtieran en el proyecto, pues ellos solo podían aportar el concepto inicial como capital.

			Cuando les sugerí que empezaran a menor escala, probando el concepto en lugares pequeños, pero con mucho tráfico o en ghost kitchens, promocionando y vendiendo en plataformas y ofreciendo su producto dentro de restaurantes ya existentes, no quisieron. Amablemente me dijeron que yo no entendía el concepto, y al día de hoy siguen en la búsqueda de inversión para arrancar.

			Un proyecto pequeño -como el que sugerí- era perfectamente viable con los recursos que ellos tenían, pero ellos tenían el concepto de “todo” o “nada”. Sé que todos tenemos una forma distinta de ver los negocios, pero lo cierto es que hoy en día el proyecto sigue ahí, en un archivo en su computadora, y me parece que no verá la realidad por mucho tiempo (ojalá esté equivocada).

			Siempre vamos a necesitar algo de dinero para empezar. Aunque hay muchos libros y artículos que hablan acerca de empezar con cero dólares, la realidad es que siempre nos cuesta algo, pero no tiene que ser mucho. Siempre podemos abrir una cuenta de ahorros o vender algunas cosas para cubrir esos gastos iniciales.

			•No tengo contactos

			Quizá no solo te paraliza la falta de dinero, sino también te asuste que no conoces a la gente indicada para llevar tu emprendimiento a un feliz término.

			Te entiendo, he estado ahí; antes de fundar mi firma de abogados, me sentía exactamente igual; para ese entonces yo trabajaba desde hacía cuatro años en otra gran empresa multinacional, pero la realidad es que nunca me había tocado tener que salir y buscar clientes, porque era parte de mis funciones.

			Me tocaba atender los casos de los clientes de un socio de la firma y usualmente trabajábamos con empresas y gerentes de todas partes del mundo, que venían a nosotros para resolver grandes problemas legales. Este ambiente puede ser algo intimidante para alguien joven y, mucho más, si eres mujer. Las conversaciones personales entre mis jefes y estos clientes siempre se tornaban en temas que en realidad yo no manejaba, pues casi siempre eran hombres que me llevaban más de 20 años, con gustos y sentido del humor parecido.

			Yo estaba ahí, en la sala de juntas, escuchando para entender el caso y ejecutar lo que se me pidiera, pero lo cierto es que siempre entendí que para conseguir clientes en esta industria se requiere más que solo saber practicar derecho.

			Cuando mi socia y yo decidimos independizarnos, no podíamos hacer nada por nuestra edad ni por nuestro género, era lo que era y tocaba diferenciarnos y hacernos conocer desde cero. Teníamos unos cuantos clientes solamente y la mayoría eran amigos y familiares. Ahora que lo pienso lo agradezco enormemente, pues debo confesar que no teníamos los mejores recursos durante esos primeros meses y necesitábamos de clientes que nos quisieran, apreciaran y perdonaran cualquier malentendido, mientras aprendíamos a manejar un negocio, a la misma vez que practicábamos derecho diligentemente.

			Recuerdo perfectamente esos primeros meses en la firma, cuando tomábamos esas libretas amarillas de apuntes e íbamos estudiando el listado de empresas del directorio de la Cámara de Comercio para ver si conocíamos a alguien que trabajara en alguna de ellas. Muchas veces escribíamos a amigos -o a amigos de amigos- que sabíamos que trabajaban en cualquier departamento de la empresa, para que nos ayudaran con el nombre y el correo de la persona encargada del departamento legal. Sin embargo, la mayor parte del tiempo escribíamos a la dirección genérica que aparecía en las páginas web de estas empresas, pedíamos cita y rogábamos que nos contestaran con una fecha tentativa. Y así, paso a paso, construimos una cartera de clientes. Dedicamos muchas horas a la semana buscando contactos y tratando de llenar nuestro calendario, algo que implica tiempo, esfuerzo y dedicación. Todos tenemos familiares, amigos, vecinos y conocidos, por ahí es que se empieza. Con una buena actitud y determinación, todas las puertas eventualmente se abren.

			A mí me gusta mucho la historia del cofundador de Whatsapp, Jan Koum, quien llegó con su madre desde Ucrania a Estados Unidos con solo 16 años, sin conocer a nadie y teniendo que vivir de ayudas del gobierno. Él y su familia decidieron emigrar porque, como judíos, sentían un ambiente antisemita hostil en su país. Su padre jamás pudo salir de Ucrania y su madre tuvo que trabajar como niñera, mientras él trabajaba como aseador en una tienda de comestibles para poder mantener el hogar. Es decir, no tuvo una vida fácil ni conocía a mucha gente en la industria al llegar a su nuevo país.

			Profundizó su interés por la tecnología aprendiendo por su cuenta con manuales que compraba en una tienda de libros usados y, luego de unos años, se unió a un grupo de hackers llamado w00w00, en el que empezó a conocer a personas de la industria, aunque todos eran sumamente jóvenes en ese entonces.

			Koum se matriculó en la Universidad Estatal de San José y a la vez trabajó en la prestigiosa firma de consultores Ernst & Young, donde conoció a Brian Acton, quien años más tarde le ofreció trabajo en Yahoo!, y cultivó su red de contactos en la industria de la tecnología.

			En el año 2009, mientras yo abría mi firma y empezaba a generar ingresos, Jan fue rechazado por Facebook y Twitter, pero esto no lo detuvo y, paso a paso, se abrió camino, reencontró y creó las relaciones que necesitaba para desarrollar la aplicación Whatsapp, que terminó vendiendo a Facebook, cinco años después, por USD 19 mil millones de dólares.

			Nadie nace con contactos, porque estos se hacen poco a poco y con una estrategia en marcha. Más adelante comparto contigo mis mejores consejos para crear y mantener una red de contactos efectiva.

			•No tengo tiempo

			Esta es la excusa que escucho más a menudo a mujeres que son madres. Yo entiendo esta razón, pues también lo soy. Tener un emprendimiento nuevo es exactamente como tener un bebé, requiere de nuestra atención 24/7 hasta que se pueda valer por sí mismo. La realidad es que las mujeres usualmente llevamos la mayor parte de la carga en el hogar y, muchas veces, debemos lidiar además con un trabajo fuera de casa.

			Sé que hay esposos y padres que apoyan muchísimo, pero en muy pocos hogares se reparten las responsabilidades equitativamente, aunque vemos movimientos como el de Lean In y Fair Play que tratan de educarnos y facilitar consejos para que las mujeres podamos tener un mejor balance de vida.

			Aunque menos frecuente, los hombres y mujeres sin hijos también sienten que la falta de tiempo es un factor que les imposibilita emprender. Muchos estudian y/o tienen uno o más trabajos que requieren de muchísimo tiempo y esfuerzo, y el poco tiempo que queda disponible prefieren dedicarlo a la familia o a alguna actividad que disfruten.

			La clave que a mí me funciona para poder hacerlo, mientras se tienen otras responsabilidades, es adueñarme de la mañana, trato de dormirme temprano para poder levantarme a las 5:30 am y planear mi día. No siempre lo logro, a veces el sueño puede más, pero es lo que intento. Aunque quisiera decirte que practico yoga y medito mientras me tomo una taza de té, la realidad es que me despierto, miro mi celular y tomo café mientras abro la computadora, dejo el ejercicio para la media mañana, porque mi mente piensa mejor en cuanto me despierto.

			Yo sé que no es lo ideal según los gurús de la productividad, pero cada uno tiene su propio estilo para organizarse y lo importante es que encuentres el tuyo.

			También tengo un cuaderno en el que la noche anterior apunto lo que debo hacer al día siguiente, de esa forma, me levanto teniendo por lo menos una idea de cómo debe ir el día y no improviso (tanto).

			Realmente creo que si uno se organiza puede arrancar un negocio nuevo, aun con todas las responsabilidades que llevamos. La tecnología nos permite trabajar desde donde sea y automatizar funciones, reduciendo muchas horas que antes se nos iban en tareas rutinarias. También trato de aprovechar bien mi tiempo sin distracciones utilizando herramientas de productividad como Focus Keeper, que es una aplicación que te pone un reloj de 25 minutos y la idea es que trabajes seguido por ese tiempo, sin interrupciones.
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