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			A mi padre, quien me transmitió el valor del trabajo 

			y me enseñó la magia de vender.

		


		
			PRÓLOGO

			Conocí a mi amigo Daniel Adler hace muchos años y lo que más me llamó la atención de él desde el primer momento fue su capacidad de aprendizaje. Daniel pregunta, averigua, escucha y aprende. Su actitud está colmada de inquietudes, entusiasmo y una energía positiva que contagia a dónde va. 

			En los negocios tiene la cualidad de crear desde la nada. Le seducen los proyectos donde una idea se convierte en una empresa; en la que aplica su experiencia en la construcción de marcas y su habilidad para crear equipos de alto rendimiento, donde el compromiso y el servicio son clave. 

			Ambos nacimos en la Paternal, tuvimos una crianza y una vivencia muy diferente y eso fue lo que me atrajo de él; con una situación económica compleja en su niñez y con la adultez que le tocaba la puerta tan temprano, tuvo experiencias a lo largo de su vida que ni puedo imaginar. Su manera de afrontar los desafíos hizo que al día de hoy Dani sea quien es y que generosamente elija transmitir a través de este libro de fácil lectura, herramientas para despertar el poder emprendedor de quien se anime a transitar ese camino. 

			En este texto, Daniel inspira a las personas mediante técnicas muy simples que les permitirán  concretar sus ideas emprendedoras y llevar una vida que dependa de ellos mismos.  Propone un método estratégico con pasos técnicos que los llevarán a ser dueños de su propio destino. 

			Espero que disfruten de la lectura tanto como yo y que tengan la oportunidad de conocer la historia personal y profesional de un ser tan especial como Daniel, del que siempre podrán sacar algo positivo.  

			DAVID MAYO,  
Sommier Center

		


		
			INTRODUCCIÓN

			¿Te gustaría diseñar tu futuro? Estamos en la era de la información, ahora todo es más dinámico, sucede más rápido. La mayoría de los trabajos y de los trabajadores están siendo reemplazados por los nuevos sistemas de computación. Los años 60, cuando el operario trabajaba en una fábrica, tenía un auto, se iba de vacaciones y con eso era feliz, quedaron atrás. Esto terminó; no vuelve más. Ahora estamos en una nueva era en la que 99 % de los trabajadores siente que está mal remunerado y en la que el 88 % cambiaría de trabajo sin dudarlo si el sueldo que le ofrecen es mejor. El promedio de trabajo en una empresa es de cuatro años. La pregunta es: ¿seguir en la zona de confort o cambiar al modelo emprendedor? La primera opción es peligrosa, nos brinda una falsa sensación de seguridad de la que, en cualquier momento, nos veremos expulsados sin siquiera poder hacer algo al respecto. Por eso considero que, siempre, es mejor cambiar al modelo emprendedor. ¿Cómo hacerlo?

			Para comenzar, debemos visualizar dónde estamos y definir dónde queremos estar, saber qué es lo que deseamos en nuestra vida para nosotros y nuestras familias. Tal vez, podemos frenar todo un día y tomarnos un tiempo para hacer un análisis. Si tenemos la posibilidad, ir al campo o a las afueras del entorno cotidiano y la rutina. Sería conveniente durante al menos 48 horas. Se dice que son cuatro días los que uno necesita para realmente desconectarse. Durante ese tiempo, entonces, podemos analizar dónde estamos y dónde queremos estar de acá a unos años.

			Si al hacer ese análisis una persona se siente conforme donde está y piensa que haciendo lo que hace en la actualidad puede tener una sensación de bienestar por el resto de su vida, podría dejar de pensar en hacer un cambio y quedarse en el mismo sitio; no tiene nada de malo. En lo personal, esa sensación de permanecer en la media no me convence. Te invito a definirte para un lado o para el otro.

			Si quien está leyendo se encuentra a gusto donde está, quizás convendría que dejara de leer. Porque el recorrido que propongo es duro y no es fácil; se trata de un camino sinuoso que solo hay que iniciarlo si uno está realmente seguro.

			Sin embargo, si quien lee piensa que está en el momento de su vida adecuado para dar el salto hacia un segundo nivel, para acercarse lo más posible a la libertad financiera, para realmente tener libertad, este libro es para él o para ella. Porque la libertad verdadera se alcanza solamente cuando se logra la libertad financiera, aquella en la que uno no se ve obligado a intercambiar horas de vida por un pago fijo.

			Este libro es para aquellas personas intrépidas que entienden que todo se puede cambiar para bien. Podemos salir de la pobreza económica y de la pobreza de nuestros propios pensamientos. Si queremos hacer cambios disruptivos, tenemos que tomar estrategias diferenciales. Podemos tener un futuro mucho mejor. Sí, se puede. Si implementamos un método, podemos lograrlo. Este libro es una guía práctica, resumida y simple, fruto de muchos años de trabajo y de muchas experiencias que me permiten contarte cómo fui aprendiendo a lo largo del tiempo.

			Es un texto para leer camino al trabajo, en alguna sala de espera, antes de dormir o bien temprano a la mañana con el silencio que nos regala levantarnos antes que el resto de la familia. Está estructurado en pasos que retoman sistemáticamente conceptos para reforzar las ideas a las que podrás volver cada vez que necesites. Lo que está en este libro son acciones probadas y te cuento todas: las que me sirvieron y las que me permitieron aprender del error. Espero que «Poder emprendedor» sea una llave para que hagas tu sueño realidad.

		


		
			PASO 1.
¿DAR EL PRIMER PASO O DAR EL SALTO?

			Visualizar el propio negocio 

			Soy de los que piensan que al cliente hay que darle todo. Recuerdo el caso de un mozo que resume mi idea de visualizar el propio negocio. Yo iba siempre al mismo bar de una zona muy elegante. Solía reunirme allí dos veces por semana con clientes, con gente de mi equipo, con empresas aliadas… Era mi lugar de encuentro. Y para mí es muy importante cómo atienden a las personas. Porque al cliente hay que darle todo. Cuando vas a comer, muchas veces —y nos pasa a todos— solemos sentir que nos atienden mal. Pero en este lugar fue diferente. El mozo era venezolano y siempre estaba con una sonrisa.

			—Te felicito. Tu trato es fantástico —le dije un día que estaba con un par de clientes—. ¿Querés que le diga al supervisor? —le pregunté con amabilidad.

			—No, no hace falta —me respondió agradable- mente.

			—Contame, ¿por qué estás tan contento? ¿Qué pastillas tomás?

			—No, lo que pasa es que yo no soy mesero.

			—Sos mozo. ¿Por qué no sos mozo?

			—No, no. Yo estoy haciendo trabajo de mozo, pero no soy mozo.

			—¿Y qué sos?

			—Yo soy un aprendiz. Tenía un restaurante en Venezuela y acá estoy en calidad de aprendiz, aprendo todo. Las cosas buenas, las cosas malas, todo. Me fijo en cada detalle y estoy en una clase de capacitación, si se quiere. Cobro las propinas porque necesito comer. Cada día aprendo más y más. Es como una escuela de negocios. Yo sé que tengo un tiempo corto para aprender y, más adelante, muy pronto, quizás a principios del año próximo, con mis ahorros voy a abrir mi propio restaurante. Y eso es lo que me motiva, poder poner en práctica todo esto que estoy aprendiendo.

			Creo que lo que planeaba este chico es un gran primer paso. No es bueno pensar en dar un portazo, romper el contrato en la cara del jefe y tirárselo por la cabeza. Y creer que uno sale de ahí y se va a edificar su propia empresa. Los pasos no son tan veloces.

			Quizá sería mejor que quien tiene un trabajo en relación de dependencia se identifique con lo que está haciendo y sienta que es algo que podría hacer a futuro. Por ejemplo, al inicio de mi vínculo con los negocios me costaban un poco las ventas. Mi papá me enseñó a vender, fue un excelente comerciante, era viajante de comercio. Yo fui incursionando en lugares donde tenía que, sí o sí, ser muy buen vendedor. Y allí me daban cursos, capacitaciones, charlas y salía a vender con vendedores muy experimentados. Eso me dio mucha soltura, me brindó velocidad. Aprendí a mirar a los ojos a la gente para ver qué me decían. Me daba cuenta cuando no me iban a comprar y también cuando la venta ya estaba hecha antes de empezar siquiera a vender. Para mí todo esto fue la universidad de la venta o la universidad comercial.

			Por eso, cuando tenemos un trabajo en relación de dependencia, es importante aprovechar lo que ese empleo nos da y tener en claro que estamos en ese lugar como aprendices, juntando información que nos va a servir para nuestro futuro. Y también tenemos que saber que no vamos a hacer eso toda la vida sino que estamos ahí para aprender y trabajar para salir adelante.

			Antes de saltar del trampolín, chequeá que haya agua

			—A este ritmo, ¿cuándo voy a tener mi propio negocio? —me preguntó una mujer joven que había ido a un seminario que daba en Guayaquil.

			No tenemos que tirarnos a la pileta vacía. Tenemos que tener presente que siempre hace falta aprender. Hay un momento para la acción, pero antes de eso hay que pasar por muchos momentos de aprendizaje

			La joven que sentía ansiedad por desarrollar su propio negocio era ecuatoriana, todavía no se había recibido y ya estaba trabajando en un estudio de abogados en su país. Pero ella no quería ser una abogada más; quería tener su propio bufete y liderarlo. De eso se trata tener un negocio. En cambio, si ella elegía el camino de una profesional independiente se iba a transformar en una empleada de ella misma; no en una empresaria. Aquí hago una distinción. Al trabajar de esta forma, ella iba a seguir intercambiando horas de trabajo por un pago al que le sumaría la parte de gestión. Estos son los casos en los que sin una «ella» las cosas no suceden; si se va de vacaciones, no ingresa dinero. Entonces, ser un autoempleado es mucho mejor pago que un empleado. Pero es un autoempleado; no un empresario.

			Así, en el caso de esta joven ecuatoriana, ella debería mantener el trabajo en el estudio para seguir aprendiendo cómo es el manejo del cliente y sobre todo —y lo más importante— aprender de los errores, de los fracasos y de los casos carentes de éxito. Porque un buen reclamo bien atendido es la mejor oportunidad para fidelizar a un cliente. Siempre digo que en esa instancia hace falta entender cuáles fueron los motivos por los que ese cliente se quejó, qué es lo que no le gustó, porque esos datos nos permiten modificar luego los estándares a la hora de brindar nuevamente el servicio.

			La gente compra con el corazón y justifica con la mente. No importa de qué negocio se trate: un restaurante, una florería, un bufete de abogados, un estudio de contadores o una financiera. Todo comienza por el bienestar y por la experiencia que tiene el cliente al estar allí. 

			Infinidad de veces me pasó de llegar a un lugar y que me reciban con un «¿No querés un café?». Así, por la negativa. Lo natural es que respondamos: «No, gracias». Y nos quedemos con las ganas. Por eso, en cualquier proceso de capacitación, el paso número uno es cómo servir el café. A mis equipos suelo enseñarles una estrategia de venta que se llama «doble alternativa».

			—Alejandro, tu café, ¿lo querés con leche o sin leche?

			—No, gracias, no quiero café.

			—Aceptame un vasito de agua o de gaseosa.

			Estoy convencido de que al cliente hay que ofrecerle variantes para que se sienta cómodo, que sienta que realmente queremos agasajarlo con algo. Y  —fundamental— siempre llamarlo por su nombre. Lo que más le importa a una persona es su nombre.

			Por eso es necesario aprender absolutamente de todas las experiencias, especialmente de las negativas. En base a eso, debemos pensar cómo crear un servicio diferencial, novedoso, exclusivo, algo no visto. Generalmente, para crear algo lo primero que tenemos que conocer es cuáles son los motivos por los que los clientes se quejan. Es un consejo que siempre doy: mirar qué es lo que anda mal, caminar por la calle y observar alrededor para detectar de qué se queja la gente, qué es lo que no le gusta, qué es lo que está mal. Y ahí, como por arte de magia, aparece algo para hacer, para mejorar, para ampliar.

			El mejor momento para emprender es ahora

			 

			El primer paso —y más importante— es querer. Pero querer realmente con mucha fuerza, con un deseo ardiente de pasar a un segundo nivel, tanto en lo económico como en lo personal. Entonces, el primer paso es tener realmente muchas ganas. Por eso, cuando me preguntan si ser emprendedor es para todos, yo digo: «No, no es para todos; es solamente para aquellos que realmente lo deseen». Porque no se trata solamente de tener la capacidad técnica de soñarlo o de escribir un plan de negocio, pensar cómo se va a llamar la marca, cuál va a ser el eslogan, qué misión va a tener nuestro negocio, qué visión y qué valores, o cuál será la primera meta. Hay que desearlo también. Con fuerza. Porque la fortaleza de ese deseo es la que nos va a permitir llevarlo adelante.

			La importancia de pasar a la acción

			Es bueno que todas las personas que tienen una idea —muchas veces una gran idea— la puedan llevar al papel. Porque eso ya implica poner negro sobre blanco lo que será la creación de su marca. En el momento en que se escribe una idea, se plasma. Y es algo difícil de hacer: muy poca gente es capaz de llevar una idea a un modelo, a un plan de negocios, volcar en un papel algo que tiene dentro de la cabeza. Hay una barrera muy fuerte ahí que implica poner algo en marcha; pasar a la acción.

			Mucha gente tiene muy buenas ideas, muchos y muy buenos sueños, muy buenas marcas, muy buenos eslóganes. Pero les falta pasar a la acción. Esto quiere decir que todos los días —o, al menos, cinco o seis días por semana— debemos hacer algo para que esa idea se haga realidad. Ponerla en un papel es el paso más importante, pero ahí hay que empezar a trazar los objetivos y ponerse metas cortas y cumplibles.

			¿Cómo empezar de la nada?

			Hay que dar los primeros pasos siempre siguiendo algún criterio. ¿Abro redes sociales de mi marca? Si vas a hacerlo, antes hay que entender cuáles y por qué. Tener clara la visión, cuál va a ser la marca, cuál el logo, pensar en qué lugar se desea estar dentro un mes. ¿Y dentro de un año? ¿Y dentro de tres? Qué valores corporativos se van a sostener. Hace falta pensar un brief efectivo, un elevator pitch, un discurso inicial que sea corto e impactante. Como por ejemplo:

			«Somos Provalores. Veintitrés años en el mercado. Transparencia, honestidad, velocidad de gestión. Damos créditos a medio año de plazo, sin gastos, sin comisiones, con la mejor tasa en el mercado privado, hasta 3 millones. Vení, te estamos esperando. Damos soluciones inteligentes para empresarios exigentes».

			Para que todo brief sea efectivo es mejor aprenderlo de memoria y conocer la regla 55, 38, 7. Tenemos que saber que el 55% de la comunicación es gestual, el 38% tiene que ver con las características de la voz y que solo el 7% es lo que decimos y abarca el ámbito de las palabras. Por ello, todo lo que digamos o expresemos tiene que sonar fuerte, real y dar confianza. Y eso es lo que debe tener el dueño de marca. No importa tanto lo que dice sino cómo lo hace.

			¿Y cómo se trabaja con esos parámetros? No se trata de levantar una bolsa pesada o diez o cien. Es algo que se logra con concentración, en soledad, planificando, bloqueando, tomando un café, pensando, escribiendo. Tenemos que intentar que se nos ocurra una marca novedosa, una idea diferente. El nombre tiene que tener impacto y estar orientado al segmento en dónde queremos entrar. También debemos pensar con quién queremos hacerlo: lo ideal es rodearse de gente positiva.

			Es importante pensar objetivos a corto plazo y que sean fácilmente medibles. Pensar un nombre, idear una marca, armar un brief, conseguir los primeros seis clientes. Y, una vez que lo logremos, poder seguir adelante para continuar creciendo.

			Soñamos, llevamos el sueño al papel, abrimos las redes sociales, creamos la tarjeta de presentación, encargamos el diseño de un logo, lo estampamos en remeras, hacemos stickers, mandamos a hacer bolígrafos con la imagen de la marca. Tenemos todo esto; llegó el momento, entonces, de salir a vender. Esto en profundidad lo abordaré en el «Paso 7».

			¿Qué es la zona de confort?

			Para emprender, crear una marca o tener un negocio hace falta salir de la zona de confort. El lugar en el que estamos parados en el presente es la zona de confort. Puede ser buena o mala, pero hay que entender que la vida comercial es como una bicicleta: si no estás en constante movimiento, te caés. No existe estar en el mismo lugar: o crecés o decrecés. Entonces, estar en la zona de confort es estar haciendo lo mismo que hacemos todos los días, por más que nos vaya bien. El desafío es crecer para no decrecer, porque estar estancados no es posible. Yo tengo hecho el curso de piloto, tengo licencia para volar y aprendí que, por más que uno quiera llevar el avión a una altitud exacta, siempre hay una variación para arriba o para abajo.

			Entonces, para salir de la zona de confort y animarse a más, es fundamental crecer. Esto, sobre todo, aplica para esa persona que sabe que es buena en algo pero no puede darle forma a su proyecto propio. ¿Por qué sucede? Porque está en su zona de confort y le es muy complejo abandonarla.
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