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			Este libro se lo dedico a mi esposa, Mafe;

			ella estuvo conmigo cuando lo único que tenía eran sueños.

			Ella me acompaña y apoya en esta locura llamada «emprender».

			Ella me ha dado los regalos más grandes que la vida me pudo entregar: Martina y Aurelio.



			Se lo dedico también a mis papás, Vivian y Daniel.

			Ellos siempre confían en mí, 

			y me han dado todo de sí mismos, y hasta un poco más…



			Ellos, mi familia, son mi motivación para todas mis
 decisiones y proyectos, y, sin ellos, este libro no existiría.






		


		



			PRÓLOGO




			Es un honor para mí escribir el prólogo para La fórmula para emprender de Daniel Bonifaz, una obra que sin duda se va a convertir en una guía esencial para cualquier aspirante a emprendedor. He dedicado mi carrera a explorar y enseñar cómo una planificación estratégica robusta puede transformar negocios, y siempre he buscado esos valiosos aprendizajes contraintuitivos que nos brindan la experiencia, la academia y los autores experimentados como Daniel. Él, con su enfoque innovador y pragmático, ofrece en este libro una serie de conceptos novedosos y contraintuitivos que desafían las nociones tradicionales del emprendimiento.

			Uno de los aspectos más novedosos que Daniel presenta es la crítica a las metas SMART (Específicas, Medibles, Alcanzables, Relevantes y Temporales). Estas metas, durante muchos años, habían sido consideradas elementos esenciales, pero Daniel argumenta que pueden llevar a la desilusión. Al alcanzar una meta, rara vez se siente la satisfacción esperada, lo que impulsa a una búsqueda constante de nuevas metas. En lugar de seguir este ciclo perpetuo, Daniel propone la experimentación continua como una estrategia más efectiva y satisfactoria. Este enfoque permite un crecimiento personal y profesional más dinámico y sostenible.

			Otro enfoque contraintuitivo que se destaca en este libro es la importancia de la comunidad y el equipo sobre la idea inicial. Historias como las de Mailchimp y Netflix demuestran que un equipo cohesionado y una comunidad comprometida pueden ser más cruciales que una idea brillante. La sinergia y la colaboración efectiva entre los miembros del equipo son fundamentales para identificar y aprovechar oportunidades, adaptarse a las necesidades del mercado y desarrollar soluciones innovadoras. Este enfoque resalta la importancia de construir relaciones fuertes y una cultura de trabajo colaborativo desde el inicio.

			Por otro lado, Daniel también hace énfasis en la necesidad de tener un propósito claro y significativo para la sostenibilidad y el éxito a largo plazo de cualquier emprendimiento. Un propósito sólido va más allá de la obtención de beneficios económicos, sino que busca un impacto positivo en la sociedad. Ejemplos como Patagonia y Tesla ilustran cómo un buen propósito puede guiar todas las decisiones y acciones de una empresa, proporcionando una dirección clara y un sentido de significado tanto para los fundadores como para los empleados y clientes. Este propósito se convierte en la brújula que orienta todas las actividades de la empresa, asegurando que cada acción esté alineada con la misión fundamental.

			En estas páginas también se destaca la importancia de entender profundamente los problemas y necesidades del mercado antes de desarrollar soluciones. La ejecución, más que la idea misma, es lo que determina el éxito. Sin una acción decidida y continua, incluso la idea más revolucionaria carece de valor. Este énfasis en la ejecución sobre la generación de ideas es un llamado a los emprendedores a ser proactivos, a experimentar y a aprender constantemente de sus fracasos y sus éxitos.

			La fórmula para emprender es más que un manual de negocios; es una invitación a adoptar una mentalidad de crecimiento y aprendizaje continuo. Daniel Bonifaz ofrece herramientas prácticas y perspectivas profundas que pueden transformar la manera en que abordamos el emprendimiento. En suma, este libro es una lectura indispensable para cualquier emprendedor que desee no solo crear un negocio exitoso, sino también dejar una huella positiva en el mundo.

			Carlos Niezen
Autor de Mentalidad estratégica
Junio de 2024

		


		
			INTRODUCCIÓN

			«¿Se puede enseñar a emprender?». Esta es una pregunta que llevo planteándome desde hace mucho tiempo, y tras haber acompañado a numerosos empresarios en sus proyectos, he llegado a una conclusión sencilla: nadie sabe nada.

			Cuanto más profundizo y estudio sobre el tema, más me doy cuenta de que siempre hay algo nuevo por aprender. Nunca se llega a un punto en el que uno pueda decir: «Ya estoy», «ya he terminado», «ya sé lo suficiente».

			En este campo se presenta lo que conocemos como el efecto Dunning-Kruger, un fenómeno psicológico que describe cómo las personas con menos competencias a menudo carecen del conocimiento o las habilidades para reconocer sus deficiencias, lo que las lleva a creer que son más competentes de lo que realmente son. Por otro lado, las personas más competentes tienden a subestimar su habilidad porque asumen que los demás poseen un nivel similar de conocimientos y habilidades. Este efecto fue identificado por los psicólogos David Dunning y Justin Kruger en 1999.

			Algo similar me ocurrió con este libro. ¿Quién soy yo para hablar de «la fórmula para emprender»? No soy un multimillonario que hizo su fortuna vendiendo empresas; simplemente soy un emprendedor apasionado por compartir lo que aprendo, creyendo que el verdadero valor reside en el proceso, y esto es justamente lo que representa este libro.

			Y, para que lo entiendas mejor, quiero contarte brevemente mi propia historia.

			Tenía veinticuatro años y ya había pasado un año desde que dejé el seminario. Estaba en mi primer trabajo como practicante en una agencia de marketing y no me iba tan bien; ya eran tres veces las que me llamaban la atención por algunas fallas en mi trabajo. Quién diría que semanas después, de forma muy cordial, me iban a invitar a retirarme.

			Mis amigos de toda la vida y Mafe, mi enamorada —quien se convertiría en mi esposa y madre de mis hijos, más adelante— estaban muy avanzados en sus carreras profesionales. Imagínense lo que era para mí asistir a reuniones con ellos donde todos hablaban en términos muy profesionales y hasta técnicos, y yo estaba recién aprendiendo del tema. ¡Qué paradójico suena esto hoy, que en este libro les voy a hablar de cómo hacer negocios, y esa vez no entendía absolutamente nada del tema! La razón era sencilla: yo recién retomaba la universidad con gente más joven, seis años menor que yo.

			Para ser honesto, esa experiencia me daba mucha vergüenza, a pesar de que mi mamá siempre me había enseñado que «vergüenza solo para robar». Recuerdo incluso que una vez, cerca de las once de la noche, me puse a pensar en mi situación y solo atiné a llorar. Fue uno de los pocos llantos que se quedaron grabados en mi memoria. Me sentía profundamente estancado, impotente, no me hallaba a mí mismo. 

			Llegaba de trabajar como chofer de reemplazo a mi casa y, antes de ingresar, empecé a renegar con Dios: «Por qué me hiciste perder seis años de mi vida?», le recriminaba.

			¿Qué tipo de jueces somos con nosotros mismos?

			Me atrevo a decir que somos los más duros, los que menos chances nos damos de cambiar, los deterministas, los jueces que condenan sin piedad. 

			Soy gastador porque mi papá es así. Soy una persona violenta porque me hacían bullying en el colegio, soy mujeriego porque me fueron infiel… Soy una persona que se ha perdido en la vida porque Dios me hizo perder seis años de mi vida. 

			Lo más injusto de esos juicios contra nosotros mismos es que realmente no dependen de nosotros, sino de la sociedad que nos rodea; entonces es imposible que podamos cambiarlos. Te contaré una experiencia que ha marcado mi vida, se trata de la lectura de uno de los libros que más impacto generó en mí: El hombre en busca de sentido de Viktor Frankl. 

			Viktor Frankl era psiquiatra y judío, y estuvo encerrado en campos de concentración en la Alemania nazi. Sus padres, su hermano y su esposa murieron en las cámaras de gas. Incluso, él mismo fue torturado y sometido a innumerables humillaciones, y siempre estuvo con la incertidumbre de si sería el siguiente en morir.

			Paradójicamente, hoy en día Viktor habla de la «libertad última», que es esa facultad que sus carceleros no podían quitarle. Su identidad estaba intacta. En su interior, él podía decidir de qué modo le afectaba todo lo que vivía.

			De igual manera —y lo entendí luego—, yo también era capaz de decidir cómo me afectaba a mí esta situación. Ahí radicaba el problema de mi queja, yo culpaba a Dios de que me «haya hecho perder», pero entonces, ¿está la conexión con mi propia libertad?, y ¿qué tiene que ver esto con el tema del que hablaremos en este libro, es decir, el emprendimiento? La respuesta es que si estás leyendo este libro quiere decir que estás buscando un nuevo camino. Quizás se te han ocurrido algunas buenas ideas antes, pero has preferido guardarlas en un baúl y seguir con tu trabajo cotidiano. O, tal vez, tienes un emprendimiento que quieres hacer crecer, pero no sabes cómo comenzar. 

			Entonces, como dice Stephen R. Covey en su libro Los 7 hábitos de la gente altamente efectiva: 

			«Hasta que una persona no pueda decir: “Soy lo que soy como consecuencia de mis elecciones de ayer”, tampoco podrá decir: “Elijo otra cosa”». 

			Si seguimos poniéndonos excusas culpando a la vida por la situación en la que estamos, nunca vamos a poder elegir qué dirección tomar. Cada experiencia que vivas será como un nudo que no sabrás desatar ni serás capaz de conectar con otras experiencias de tu vida por la sencilla razón de que no hay dirección. Parafraseando lo que dice el gato en Alicia en el país de las maravillas: 

			«Si no sabes a dónde vas, no tiene sentido 
el camino que elijas».

			Emprender es elegir un camino para encontrar tu lugar en el mundo. Y el primer paso, justamente, es reconocer que el lugar donde estás parado hoy es porque lo has decidido tú de manera libre y consciente. 

			3 pasos para encontrar tu lugar en el mundo

			Imaginemos que ya aceptaste que estás donde estás por las decisiones que tomaste a lo largo de tu vida. Entonces, ¿qué deberías hacer ahora para encontrar tu lugar en el mundo? ¿Cómo sabrás a dónde ir? 

			A continuación, te presento los tres pasos indispensables en los que he podido sintetizar mi experiencia para conocer mi vocación. No te preocupes, hablaré de negocios más adelante. No obstante, este paso previo me parece indispensable, ya que emprender es un camino existencial; y si nosotros como personas no estamos con las bases sólidas, el proyecto que emprendas se terminará por derrumbar, por ello, te invito a que te detengas un momento aquí e interiorices estos tres grandes pasos:

			1. Conocimiento personal

			«Conócete a ti mismo», diría Sócrates. Ojo, sácate de la cabeza que es una reflexión que te lleva a ensimismarte. Más bien, piensa que es una reflexión liberadora mediante la cual buscamos vernos con una curiosidad infinita y genuina. No hay nada que no sea interesante si lo miras de la forma correcta. 

			La ventana de Johari es un concepto desarrollado por Joseph Luft y Harry Ingham en la década de 1950. El nombre Johari proviene de la combinación del nombre de los dos autores (Jo-seph y Ha-rry). Esta herramienta se utiliza en la psicología comunicativa y en la comunicación para representar la relación entre el conocimiento que una persona tiene de sí misma y el conocimiento que los demás tienen sobre ella. La ventana de Johari está compuesta por cuatro cuadrantes: abierto, oculto, ciego y desconocido. Cada uno de estos cuadrantes tiene como finalidad mejorar la comunicación, generar asociaciones, promover el autoconocimiento y detectar oportunidades de mejora tanto para el ámbito personal como para el laboral.



			•Cuadrante abierto: Hay cosas que ves de ti mismo y que el resto también ve.

			•Cuadrante oculto: Hay cosas que tú ves de ti mismo y que nadie ve.

			•Cuadrante ciego: Hay cosas que tú no ves de ti mismo y el resto sí ve.

			•Cuadrante desconocido: Hay cosas que ni tú ni el resto ven sobre tu personalidad. Somos un misterio que nunca terminará de resolverse.

			Mirarnos con esta perspectiva nos abre los ojos sobre la verdad de que cada uno es un misterio interminable de conocer. Sin embargo, la autoconciencia nos permite distanciarnos y examinar incluso el modo en que nos «vemos», es decir, nos permite ser capaces de ver nuestro propio paradigma, que es el más fundamental para decidir. 

			«Hay estudios que demuestran que cuando las personas hablan de eventos traumáticos anteriores 
en tercera persona, tienden a verse a sí mismas a través de ojos mucho más compasivos». 
(Kim Schneiderman)

			Anna Frank, en su Diario, también decía algo muy hermoso relacionado con esto: 

			«El papel es más paciente que las personas. 
Uno de los hábitos más infravalorados y hermosos 
es escribir todos los días tus reflexiones: aquello que te preocupa, que sientes, que estás agradecido(a) hasta reflexionar sobre tus prioridades, quién eres, tus valores y creencias».

			2. Responsabilidad

			Esta palabra hace alusión a dos términos: responder y habilidad. Vamos uno por uno. 

			Por un lado, entendamos a qué nos referimos cuando hablamos de responder. ¿Responder a quién? Según James Clear: «Tus comportamientos actuales son simplemente un reflejo de tu identidad actual y lo que haces ahora es una imagen del tipo de persona que crees que eres». Cada acción es un reflejo de quién eres, y quién eres se termina expresando en tus acciones. En resumen, se trata de respondernos a nosotros mismos y a quien queremos ser. Clear señala que «cada acción es un voto por quién quieres ser».

			Y, por otro lado, está la habilidad de tener la capacidad para elegir esa respuesta. Daniel Kahneman dice que «la gente siempre consume más si algo cuesta menos. Es una tendencia, no un absoluto». Y aquí quiero hacer un alto para sopesar la habilidad y la motivación. ¿Qué es más importante? Es necesario entender que no siempre vas a estar motivado. Creo yo que sobrevaloramos la motivación y, gracias a la ciencia, sabemos que esta no es una causa, sino el resultado de una acción. La acción genera motivación, y no viceversa. No sé cuál sea la más importante, pero la que debes priorizar es la habilidad. Y para hacer que sientas esa capacidad de lograr algo, tienes que valorar las pequeñas decisiones de tu vida. 

			Uno de los hábitos que sigo manteniendo hasta el día de hoy es terminar un «no negociable» del día, solo uno. Un no negociable es una tarea o actividad que te has comprometido a realizar todos los días, pase lo que pase. Estos son elementos esenciales de tu rutina diaria que priorizas sobre otras actividades y que, idealmente, te acercan a tus objetivos personales o profesionales. Se llaman no negociables porque no permiten excepciones o compromisos, independientemente de las circunstancias.

			El concepto de no negociable se basa en la idea de establecer prioridades claras y mantener consistencia en áreas clave de tu vida. Puede ser una tarea pequeña pero significativa, como hacer ejercicio, leer un capítulo de un libro, escribir durante treinta minutos o cualquier otra actividad que consideres fundamental para tu bienestar o progreso.

			Ejemplos de no negociables:



			•Salud física: Realizar una hora de ejercicio diario.

			•Desarrollo personal: Leer al menos treinta minutos cada día.

			•Trabajo: Completar diariamente la tarea más relevante de mi proyecto.

			•Relaciones: Pasar dos horas de calidad con mi familia cada día.

			El propósito de mantener no negociables es asegurar que, independientemente de lo ocupado que estés o de las distracciones que enfrentes, siempre hagas un progreso constante en las áreas que más valoras.

			Un día, sábado por la noche, me di cuenta de que no había terminado una tarea importante que tuve que realizar durante el día, la presentación para una marca en la agencia de marketing en la que trabajaba. Esa noche, mi mejor amigo, que estaba cerca de mi casa, vino a visitarme. Cuando llegó, me vio trabajando; yo estaba muy concentrado en mis pendientes. Quién diría que la decisión de completar una tarea crítica del trabajo hizo que más adelante él me invitase a formar parte de su proyecto de negocio llamado Kambista, y que fue el primer negocio que me hizo tener éxito. 

			3. Generosidad

			La raíz de esta palabra proviene de genus, que en latín puede significar ‘raza’, ‘familia’, ‘clase’ y, por extensión, se relaciona con el nacimiento o la naturaleza innata de algo o alguien. Generosidad significa ‘nobleza de nacimiento’. Todos somos generosos. Todos tendemos a ser nobles, magnánimos, benevolentes y con la disposición de hacer el bien sin esperar ninguna recompensa. Y esa, justamente, es una de las paradojas más grandes del ser humano y, quizás, el aprendizaje más grande que tuve al estudiar para ser sacerdote: solo cuando entregamos nuestra vida a los demás, es cuando la encontramos. 

			Emprender es un camino de generosidad porque tienes que dejar de verte el ombligo y salir a ver las necesidades y problemáticas de la gente para resolverlas con algo que se sostenga en el tiempo por sí solo. Es por eso que me apasiona el mundo de los negocios, porque es una forma de impactar en la sociedad y hacer que tu existencia trascienda; es un medio para dejar esa huella en el mundo para la cual naciste.

			En tu propio tiempo…

			Lo más interesante de estos tres ingredientes es que se presentan en tu propio camino. Cada quien tiene su propio reloj, no importa si no sigues los paradigmas de la gente, que también muchas veces son nuestros paradigmas. Si te cambiaste de carrera profesional a los veintitrés años, si te casaste a los cuarenta, si fuiste papá o mamá joven, ¡no interesa!

			Hoy está en tus manos conocerte a profundidad, responder a la pregunta: «¿Quién soy?», con pequeñas acciones en tu día a día y sin dejar de pensar en el otro. 

			Y probablemente estés pensando: «¿Qué tiene que ver todo lo que comento con emprender?». Es que, para mí, emprender es una forma de vivir: no creo que debamos separar el trabajo de la vida. El espíritu emprendedor es un motor de crecimiento personal disfrazado de negocio.

			Ese es el camino que te espera en esta maravillosa aventura que es emprender y en el que yo intentaré ayudarte con este libro que he escrito especialmente para ti, que estás dudando sobre si mantenerte en el trabajo que ahora tienes o comenzar con aquello que vienes pensando hace mucho tiempo.

			Mi propósito con estas páginas es ofrecerte una guía práctica para cualquier desafío que encuentres en tu viaje emprendedor. Si te enfrentas a un problema societario, consulta este libro; si no sabes cómo escalar tu empresa, regresa a estas páginas; si te preguntas cómo entrevistar a potenciales clientes, aquí encontrarás orientación. Mi intención es que este libro se convierta en un recurso indispensable que te acompañe a través de las incertidumbres del emprendimiento, proporcionándote herramientas útiles para cada situación. Pero debo ser claro: 

			No encontrarás fórmulas mágicas aquí. 
Todo dependerá de tus decisiones y de tu criterio.

			Emprender es un camino profundamente personal; te despiertas cada día como emprendedor, enfrentándote al desafío de crecer; todo recae sobre ti y sobre aquellos que te rodean.

			He organizado este camino en tres etapas: ¿qué necesita el mundo de ti?, ¿qué puedes ofrecerle a este mundo? y ¿cómo puedes hacer sostenible tu vida en este mundo?

			En la primera etapa, abordo la base para el éxito de todo emprendedor, que es identificar una necesidad insatisfecha o un problema no resuelto. Muchos proyectos fracasan porque se enamoran de su idea en lugar de escuchar al mercado, y creo firmemente que esa escucha debe ser estructurada y fundamentada.

			En la segunda etapa hablo sobre el realismo necesario para emprender. Espero que esta sección actúe como un balde de agua fría de realidad, haciéndote consciente de los recursos que necesitas para llevar a cabo tu idea, incluyendo asociaciones, procesos y recursos materiales.

			Finalmente, en la tercera y última parte, que es la más extensa, discuto sobre cómo escalar el negocio más allá de ti mismo. Aquí compartiré todos los aprendizajes clave para expandir tu empresa de manera eficaz y en el momento adecuado.

			Mi objetivo es que luego de leer este libro cuentes con las herramientas necesarias para crear un negocio que trabaje para ti, y no al revés. No olvides nunca que tu vida es tu primer emprendimiento; si esta no está bien, tus proyectos tampoco lo estarán.




			Daniel Bonifaz
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			5 FORMAS DE TENER NUEVAS IDEAS

			«Las ideas están sobrevaloradas». Esta afirmación podría sorprenderte viniendo de un emprendedor y escritor que ha dedicado su vida a la innovación y al crecimiento empresarial. Pero aquí estamos, en un capítulo crucial de La fórmula para emprender. Espero que estés listo para sumergirnos en el corazón de lo que realmente hace que una idea de negocio se convierta en una realidad exitosa: la ejecución.

			1. La génesis de la innovación: más allá de la idea

			Frecuentemente, me encuentro con personas que aspiran a convertirse en emprendedores, que guardan sus ideas de negocio como si fueran tesoros secretos, temerosos de que, al compartirlas, alguien las ejecute antes. En eso radica el primer mito que debemos desterrar: sin acción, incluso la idea más revolucionaria carece de valor.

			El propósito de este capítulo no es solo proporcionarte una hoja de ruta para encontrar esa chispa inicial, sino también impulsarte a diseñarla, validarla en el mercado y escalarla.

			2. Mirando hacia adentro: problemas personales

			Paul Graham, un visionario en el mundo del emprendimiento, aconsejaba prestar especial atención a aquello que nos irrita. No es casualidad que muchas de las empresas más innovadoras hayan nacido como soluciones a problemas personales.

			A continuación, exploraremos algunos ejemplos destacados de emprendedores que identificaron sus propios problemas y los convirtieron en oportunidades de negocio exitosas.



			Dropbox: la frustración de Drew Houston

			Dropbox surgió de la frustración de Drew Houston por perder su memoria USB constantemente. Como estudiante y luego como profesional, Houston se encontraba frecuentemente en la situación de necesitar archivos que no tenía a mano porque los había dejado en otro dispositivo. Esta molestia cotidiana lo llevó a idear una solución de almacenamiento en la nube que permitiría a los usuarios acceder a sus archivos desde cualquier lugar y dispositivo.



			•Problema personal: Pérdida y olvido frecuente de memorias USB.

			•Solución: Creación de una plataforma de almacenamiento en la nube accesible desde cualquier dispositivo.

			•Impacto: Dropbox se convirtió en una de las principales plataformas de almacenamiento en la nube, con millones de usuarios en todo el mundo.

			Airbnb: la necesidad de Joe Gebbia y Brian Chesky

			Airbnb comenzó como una manera para que Joe Gebbia y Brian Chesky pudieran pagar su alquiler. Vivían en San Francisco y enfrentaban dificultades para cubrir el costo de su apartamento. Durante una conferencia en la ciudad, notaron que muchos hoteles estaban completamente llenos y decidieron ofrecer una cama inflable en su sala de estar a viajeros que buscaban alojamiento económico. Este simple acto de hospitalidad se transformó en una idea de negocio que revolucionó la industria de la hospitalidad.



			•Problema personal: Dificultad para pagar el alquiler.

			•Solución: Ofrecer espacio en su apartamento a viajeros a través de una plataforma en línea.

			•Impacto: Airbnb se ha convertido en una plataforma global de alquileres vacacionales, conectando a millones de huéspedes y anfitriones en todo el mundo.

			Calm: el camino de Michael Acton Smith hacia la meditación

			Calm se desarrolló cuando Michael Acton Smith buscó maneras de lidiar con su dolor personal a través de la meditación. Después de experimentar altos niveles de estrés y buscar diversas formas de manejarlo, Acton Smith encontró en la meditación una solución efectiva. Esto lo inspiró a crear una aplicación que haría accesible la meditación a muchas más personas, ayudándolas a encontrar calma y bienestar mental en sus vidas diarias.



			•Problema personal: Estrés y búsqueda de bienestar mental.

			•Solución: Desarrollo de una aplicación de meditación y mindfulness.

			•Impacto: Calm se ha convertido en una de las aplicaciones líder en bienestar, con millones de descargas y usuarios satisfechos.

			Snapchat: la visión de Reggie Brown

			Snapchat fue la respuesta de Reggie Brown al deseo de enviar fotos que desaparecieran después de ser vistas. Brown, junto con sus amigos Evan Spiegel y Bobby Murphy, desarrolló una aplicación que permitía a los usuarios enviar fotos y videos efímeros, ofreciendo una forma novedosa y segura de comunicarse visualmente sin dejar un rastro permanente.



			•Problema personal: Deseo de enviar fotos que desaparecieran después de ser vistas.

			•Solución: Creación de una aplicación de mensajería efímera.

			•Impacto: Snapchat revolucionó la comunicación visual y se convirtió en una de las redes sociales más populares entre los jóvenes.

			WhatsApp: la necesidad de Jan Koum

			WhatsApp fue ideada por Jan Koum como una forma sencilla de compartir estados entre amigos. Koum, quien había trabajado en Yahoo!, quería una manera fácil y asequible de mantenerse en contacto con amigos y familiares alrededor del mundo. La simplicidad y eficacia de WhatsApp hicieron que rápidamente se convirtiera en una de las aplicaciones de mensajería más usadas globalmente.



			•Problema personal: Necesidad de compartir estados de forma sencilla y mantenerse en contacto con amigos y familiares.

			•Solución: Desarrollo de una aplicación de mensajería instantánea.

			•Impacto: WhatsApp se ha convertido en una de las principales aplicaciones de mensajería, con miles de millones de usuarios en todo el mundo.

			Una idea de negocio rara vez aparece como un «momento eureka»; de hecho, si sientes eso, te recomiendo que dudes. Soy bastante escéptico sobre la lluvia de ideas para negocios. Mejor imagina que esas gotas de lluvia son asuntos no resueltos y tú sacas un balde para llenarlo con ellos. No se trata de tener nuevas ideas, sino de entender a profundidad la problemática. Comprender el problema es el 50 % de la solución.

			Mi propia travesía emprendedora no fue diferente. La búsqueda de un método para rastrear mis hábitos personales sin la tediosa tarea diaria de marcar casillas me llevó a encontrar y, eventualmente, colaborar en el desarrollo de una startup llamada My Good Week, que solucionaba justo este problema. 

			Este enfoque no solo te proporciona una comprensión íntima del problema, sino que también te posiciona perfectamente para conocer los desafíos y necesidades de tu futura audiencia.

			3. La chispa de la curiosidad

			Las oportunidades de mercado a menudo se presentan de formas inesperadas. Las ideas pueden surgir de tu curiosidad por algún tema específico o asunto que crees que aún no se han resuelto. Una vez que te conviertas en un experto en la problemática, identifica si cumple con las siguientes características:



			•Accesibilidad: Identifica productos o servicios deseados pero inaccesibles debido a su alto costo, y busca maneras de hacerlos accesibles.

			Xiaomi es un ejemplo perfecto de cómo hacer accesible un producto deseado. El mercado de los smartphones estaba dominado por marcas que ofrecían productos de alta calidad a precios elevados. Xiaomi entró en este mercado ofreciendo dispositivos con características de alta gama a precios accesibles. Utilizando una estrategia de venta directa a los consumidores y minimizando los costos de marketing y distribución, Xiaomi pudo ofrecer smartphones de alta calidad a precios significativamente más bajos que sus competidores.

			–Problema identificado: Smartphones de alta calidad a precios inaccesibles para muchos consumidores.

			–Solución: Ofrecer productos de alta gama a precios accesibles mediante la optimización de la cadena de suministro y la reducción de costos operativos.

			•Mercados fragmentados: Un mercado sin un líder claro y con un alto nivel de quejas es un terreno fértil para innovadores.

			Antes de la llegada de Kambista, el mercado de cambio de divisas en Perú estaba fragmentado y lleno de problemas. No había casas de cambio líderes en el mercado, y los clientes enfrentaban numerosos inconvenientes: cambiar dinero en los bancos era costoso y muchos se sentían estafados, mientras que cambiar dinero en la calle era arriesgado debido a la posibilidad de robos y secuestros.
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