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Creo de manera muy personal que vine a este mundo por tres
razones;

1.- Ser feliz.
2.- Ser la mejor version de mi.

3.- Apoyar a otros a ser felices y a ser la mejor version de ellos
MIisMos.

Para mi este libro cumple con estas tres razones.

Este libro estd dedicado a todos aquellos antes de mi, que con
sUs ensenanzas han permitido que este mundo sea un lugar
mejor.

A Dios y a todas aquellas personas que me permitieron forjar mi
historia y demostrar que soy mejor que mis situaciones.

Para ti que decides fomar accion y caminar hacia tus suenos,
mis respetos y admiracion.

A quienes desean encontrar una manera de emprender y hoy
eligen este liboro como una opcidn de aprendizaje vy
crecimiento, gracias por permitirme compartirte esta idea, con
la mayor sinceridad, deseo que encuentres lo que buscas y que
el éxito te llene de felicidad y abundancia.



Nota del autor

Si consideras que el dinero es tu mayor limitante para
emprender, este libro es para ti. Emprender sin dinero es redl,
posible y aqui fe enseno como hacerlo paso a paso.

No es un secreto que se puede hacer y llegar muy lejos, hoy
conocemos a muchos que lo han logrado: Steve Jobs (Apple),
Walt Disney (Disney), Ene Koum (WhatsApp), Sylvester Stallone
(Actor), Amancio Ortega (Zara), hermanos Wright (pioneros de
la aviacidon) y muchos ofros persongjes mds, que hoy
admiramos no sélo por lo que han hecho con sus ideas, sino
también por sus inicios dificiles al momento de emprender, que

muchas veces fue sin dinero.

No pretendo descubrir el hilo negro, lo que tengo toda la
intencion de hacer y este libro es prueba de ello, es mostrarte
de forma clara, la manera y las opciones que tienes para seguir
los pasos de quienes emprendieron sin dinero y triunfaron.

También s& que existen limitantes en ciertos negocios, sin
embargo, en la mayoria no es la falta de dinero para
emprender, sino el enfoque vy el plan de accion.

Si verdaderamente te apasiona la idea que deseas desarrollar,
tu esfuerzo y tus ganas de llevar a cabo ese negocio sustituirdn
por mucho todo el dinero que de momento no tienes para
emprender, y tarde o temprano, alcanzards el éxito que estds
buscando.

Lo que fte comparto en estas pdginas es el conjunto de
conocimientos y aprendizaje que he obtenido a través de la
experiencia, los lioros que he leido, talleres y capacitaciones a
los que he asistido y lo que pude descifrar en puntos concretos
para que puedas ver con claridad codmo es posible emprender
sin dinero y si cuentas con dinero, que puedas aprovecharlo de



la mejor manera posible.

“El hecho de no tener dinero, no deberia ser un pretexto para
no emprender.” - Robert Kiyosaki.



Prologo

Con motivo de mi cumpleanos un familiar me dio una tarjeta
de regalo con crédito para comprar en una libreria.

El dia que entré en la libreria con esa tarjeta, me senti como
nino en jugueteria, me impresioné y a la vez me alegré de que
los libros me trajeran tanta felicidad. Realmente estaba feliz de
saber que podia elegir varios libros, asi que me di la
oportunidad de recorrer algunas secciones de la fienda en
busca de mis proximos regalos.

En la seccidn de negocios y emprendedores, mi seccion
favorita, uno de los muchos libros exhibidos ahi llamd mi
atencion. Me gustd su resena, su tamano, el fitulo, sus colores y
pensé: “en definitiva seria algo que yo elegiria como opcidn si
algun dia llegaba a escribir un libro,” sin saber que dicho libro
abriria para mi una de las mayores oportunidades de mi vida
profesional, escribir un libro.

Sobra decir que compré el libro, pero por los libros que tenia
por leer, no fue hasta inicios del ano siguiente que me di la
oportunidad de empezarlo.

En las primeras pdginas del libro, el autor comparte una idea
muy sencilla pero realmente poderosa que cambid mi mundo:

“Comienza dénde estas”, “Comenzar sin dinero es una ventaja.
No se necesita dinero para empezar a ayudar a los demds” -
Derek Sivers.

Me intrigd desde el primer momento en que lei esto. Si fiempo
atrds me hubieran dicho como hacerlo, la idea de negocio
que me apasionaba no hubiera fracasado por falta de dinero.
Esto que el autor tenia que decir, yo queria y necesitaba
saberlo.



El tema se desarrollaba en diez pdaginas y lo que compartia el
autor, aunque inferesante, realmente no respondia a la
pregunta de codmo se comienza donde estds, que muchas
veces es sin dinero. Se enfocaba mdas al propdsito de la
persona al momento de emprender.

Contaba historias de emprendedores que hoy son famosos,
qgue se enfocaron en hacer lo que les apasionaba y sabian
hacer mejor.

Incluso compartia una historia de él mismo donde realizd un
evento de una de sus tantas ideas de negocio para la cual no
tenia dinero para emprender y derivado del evento que
organizd, meses después alguien le otorgd el financiamiento
que requeria para emprender.

Finalmente tomo accion y se preocupd por desarrollar la idea a
peqgquena escala, pero eso le valid para atraer las miradas de
alguien que quisiera invertir en su negocio.

Terminé la seccion del libro deseando encontrar la respuesta a
mi duda y continué leyendo en busca de una respuesta en
concreto sobre como comenzar si no se cuenta con los
recursos que uno cree son indispensables para emprender.

Terminé el libro, me dejo un excelente aprendizaje y aunque lo
recomiendo ampliomente; la duda que esa frase dejd en mi
desde el inicio del libro, no tuvo respuesta.

Comenzar donde estds, no necesitas dinero para ayudar a
otros, entonces: 3como emprender sin dinero?

Queria mds, necesitaba mds, debia de haber una manera y
debia enconfrarla. Lo que me quedaba claro era que
realmente se podia comenzar donde estas, tal como habia
leido.

Esa idea permanecié dando vueltas en mi mente sin detenerse.
Cada dia se incrementaba mi duda y mis ganas de responder



concretamente codmo se emprende sin dinero. Sabia que podia
y estaba dispuesto a entender coOmo se podia lograr; por lo que
mi decision de convertirla en algo claro y entendible para mi y
cualquier personaq, era contundente.

Estaba determinado a no quedarme en el simple hecho de
empezar a caminar sin rumbo fijo, de lanzarme al vacio
esperando abrir las alas a media caida para no estrellarme vy
morir en el intento.

Pasaron semanas en que la idea no dejaba de dar vueltas en
mi mente; no estaba franquilo sabiendo que era posible
emprender sin dinero y que no supiera exactamente coémo
hacerlo.

Sentia que era ambigua la idea de comenzar donde estds, con
lo que tengas, sin mds explicacion que esa.

Debia de haber una guia, cierta estructura, un proceso, una
secuencia, pasos a seguir o algo que diera claridad para
realmente empezar bien, aunque sin dinero, pero de la mejor
manera posible.

Estaba dispuesto a responder la pregunta y exponer de forma
clara los pasos a seguir para llevar a cabo la idea de
emprender sin dinero.

Y por fin, mi persistencia triunféd ante la bruma de esta duda. Un
dia, como el agua de una cascada que fluye en cantidad, las
ideas empezaron a brotar en mi mente.

Era una fiesta de ideas y todo tenia sentido, cada cosa pudo
acomodarse en mi mente y tomar su lugar. Entendi con
claridad a lo que el autor del libro se referia; entendi mis errores
del pasado y vi como estos pasos estaban ocultos y al mismo
tiempo a la vista de todos nosotros en las historias que hoy
conocemos de personas famosas que emprendieron con
recursos limitados y triunfaron.



Entendi muchas cosas del pasado, aguellos negocios que
emprendi o traté de hacer y aquellos a los que asesoré; y pude
ver con claridad las pequenas claves de todas esas historias, asi
como la forma de emprender si dinero.

Fue impresionante y me senti increible, me imagino que asi se
siente quien encuentra un tesoro y en ese momento... yo senti
qgue habia encontrado el mio.

No podria describirte mi felicidad, una amiga diria: “jpirotecnia
en el corazon!”

En este reto personal de descifrar los pasos para emprender sin
dinero, yo sentia que habia triunfado.

Ahora se presentaba otro reto, asegurarme de que la idea vy los
pasos no solo fueran una hipodtesis, sino reales, que funcionaran
y una vez seguro de esto, compartirlo y hacérselo llegar a la
mayor cantidad de personas.

Verifigué que la idea funcionard, es real y hoy estoy en camino
de asegurarme que esta informacion le llegue a la mayor
cantidad de personas a fravés de este libro.

Esto es para fti. jBienvenido!



Intfroduccion

Muchas fuentes nos aconsejan tener el plan detallado de
negocios, el equipo completo y todo el dinero para desarrollar
un negocio. Esto no estd mal, sin embargo caemos en la idea
de creer que si no tenemos todo esto no podemos emprender,
O que nuestro negocio dificimente tendrd éxito sin estos
elementos.

Como emprendedores muchas veces entendemos que o que
aconsejan tantas fuentes, finalmente es un requisito casi
obligatorio, pero no es asi. Si tienes pasidon, disciplina y
verdaderamente ganas de emprender, créeme, ya tienes gran
parte de lo que se requiere para tener éxito. Existen opciones
para desarrollar tu negocio y en este libro te comparto de qué
manera puedes hacerlo.

Si fienes las ganas, la pasion y el deseo de emprender tu
negocio, que a pesar de momentos no tan buenos seguirds
adelante, lo hards sin pensarlo, quiero felicitarte.

Existen personas que fienen el dinero para emprender, pero sin
esto que tU tienes ahora, el dinero no les sirve de mucho, pues
pasan de negocio a negocio esperando que sea mas facil uno
que otfro y ganen dinero sin esfuerzo.

Personas como tU generan con su pasidon y su disciplina
negocios exitosos e importantes cantidades de dinero, y lo
mejor, es que son felices en el proceso.

Cuando por fin identifigué el negocio que me apasionaba me
enfrente a la situacion que muchos emprendedores enfrentan,
en base a mis cdlculos, necesitaba una canfidad de dinero
que de momento no tenia.

Para aprovechar el tiempo segui lo comunmente estipulado si



deseas emprender; hacer un plan de negocios, identificar tus
costos, estimar el precio de venta, hacer encuestas, recopilar
datos, planear, planear y seguir planeando sin llevar a cabo la
ideq, porgue el dinero que tenia no era suficiente.

El tiempo pasd y mi idea parecia alejarse de mis posibilidades.
Un dia, con la determinacion de no dejar ir mis suenos, tomé la
decision de renunciar al trabajo que de momento era mi Unico
iNngreso para vivir.

Cuando faltaba poco para lanzar mi negocio, tuve que
detenerlo. Lo que ya habia invertido no habia sido suficiente y
me faltaba dinero para arrancar, o eso fue lo que durante
muchos anos pense.

Finalmente no pude emprender en ese momento y el dinero
invertido se perdid con el tiempo.

Hoy sé& que el cdlculo no estuvo mal, no porque me faltara mas
dinero, sino porque lo que necesitaba era muchisimo menos, el
error estaba en el enfoque y el plan de accion.

Pude haber emprendido con lo que tenia 0 mucho menos, sin
embargo, no hubiera aprendido lo que hoy s€ y que puedo
compartirte en estas paginas.

También tuve otros negocios que realmente no me motivaban,
mucho menos me apasionaban; y la recompensa econdmica
no era tan grande como para incentivarme a esforzarme.

Sin pasidn por el negocio y sin una motivacion econdmica
grande era fdcil renunciar en cuanto se requeria que diera el
extra y que me esforzara. Se me hacia extremadamente
incomodo y terminaba por desistir al descartar el negocio o
salirme de él para que alguien con mds ganas que yo, lo
llevara al éxito y disfrutara de las ganancias.

Si verdaderamente quieres emprender tu negocio y el dinero es
tu principal limitante, en este libro encontrards ideas concretas



y los pasos a seguir para llevar tu propuesta al mundo de los
negocios.

Si cuentas con los recursos para desarrollar tu negocio, el
enfoque que en este libro te comparto te apoyard a utilizar de
la mejor manera y a beneficio tuyo y de tu negocio, e€s0s
recursos con los cuales cuentas.



Validando la idea

La noche en que todo lo vi con claridad sabia que tenia que
poner la idea a prueba antes de verdaderamente proclamarlo
Ccomo una victoria para mi; asi que debia verificar si mi idea
podia ser mds que una hipotesis y si esta le podria servir a los
demds.

Al dia siguiente pensé en la persona indicada para platicarle mi
idea y ponerla a prueba. Mi objetivo era plantearle que era
posible emprender sin dinero a alguien que sin duda me diria
todas las excusas y formas por las cuales no se podia hacer. De
esas personas que se proclaman realistas.

Si yo podia defender mi idea con hechos, frente a sus
argumentos, habria pasado el primer filtro.

No dudé ni un minuto en llamarle y le dije que queria platicar
con él; me dijo que acababa de poner una pequena cafeteria
dentro de una universidad y que lo podia ver en ese lugar, asi
que no espere mas y fui a verlo en ese momento.

Le comenté que habia leido un libro y una idea me habia
rondado la mente y queria compartirsela, asi que la pldatica
inicid cuando le dije que en la mayoria de los casos en los que
yo habia podido pensar, se podia emprender sin dinero o con
Muy POCO.

Respondid que no era posible y que existian casos en donde no
aplicaba, asi que le pedi que pusieramos sobre la mesa ese
negocio en donde él pensaba que no se podia emprender sin
dinero.

Su ejemplo fue muy facil: “squé haces si quieres trabajar con la
empresa petrolera mdas grande del paise” Necesitas oficinas,
personal, maquinaria, transportes, uniformes y un sin fin de



cosas; sin dinero para tener todo esto no puedes hacer el
negocio.

El llevaba afos queriendo hacer este negocio. Con base a su
experiencia y a los anos que habian pasado sin que él le diera
servicio a la pefrolera mds grande del pais, esto
indudablemente era imposible, nadie tenia que contdrselo, él
lo habia vivido varios anos.

Deberian haber visto su expresion, casi podia apostar su vida a
que esto que le presentaba simplemente era una locura y no
era posible.

Lo dejé hablar tanto como él quisiera puesto que era
exactamente lo que yo necesitaba para poner esta idea a
prueba y él, gustoso de seguir hablando siguid hasta que llego
a un momento en donde considerd que era suficiente todo lo
gue me habia mencionado.

Seguramente yo ya habria desistido de miloca y tonta idea de
que se puede llevar a cabo este y muchos otros negocios si al
inicio no cuentas con dinero.

Ahora era mi turno de hablar, pero antes de empezar a
exponerle mi idea, para reforzar tfodo lo que me habia
compartido y como parte de la cereza del pastel en su
argumento, le pregunté: 3A cudnto dinero asciende la inversion
que se necesita para iniciar ese negocio?

Depende de qué servicio le quieras dar, respondio sin muchas
ganas de expresar una canfidad o sin ganas de exagerar con
la cantidad que estaba pensando.

No importa la cantidad, de cualquier manera te voy a
compartir la forma en la que esa idea de negocio que tienes se
puede llevar a cabo con muchisimo menos dinero del que
puedas pensar.

Titubed un poco y no muy convencido de su respuesta expreso:



minimo dos millones (al dia de hoy eso equivale a mds de 117
mil dolares) y eso con un servicio bdsico y poco personal, como
queriendo excusarse de la canfidad que me habia dicho.

Asi fueran 10 millones en los que tU estabas pensando para
desarrollar esta idea, la manera de llevar a cabo tu negocio es
la misma y es posible emprender sin dinero.

sComoZ? Dijo él, jeso lo quiero escuchar!

Y qué bueno, penseé, porgque realmente quiero que lo escuches,
pero mds me interesa saber qué vas a decir después de que lo
escuches.

Lo que te voy a compartir a continuacion es lo que le respondi
y podria ser que algunas ideas no te queden claras, no te
rompas la cabeza tratando de descifrar como esto aplica para
otros negocios, disfruta la historia y el proceso, pronto
llegaremos a los pasos que deseas aprender para emprender
tu negocio.

Con la tranquilidad de saber que era posible, le respondi: En
lugar de comprar el equipo, maquinaria, transporte, contratar
personal, darles uniforme, rentar oficinas y todo aquello que
conlleva el tener una gran operacion para darle el servicio, por
qué no identificas a la empresa proveedora que brinda este
servicio y que aun no estd trabajando con la petrolera mads
grande del pais.

Te comunicas con ellos y les ofreces un trato; que te den la
exclusividad por un periodo de prueba, si en ese periodo
puedes conseguir un contfrato con la empresa petrolera mas
grande del pais, les cobras comision por el servicio que ustedes
como proveedores presten por tiempo indefinido. En resumen,
seras el enlace para establecer la relacion comercial entre
ambpos.

Lo que respondid después de escuchar esto fueron



comentarios sin  fundamentos, los cuales realmente no
recuerdo, pero para terminar el debate y dejar en claro que
esto era posible le pregunté directamente: Con esto que te
acabo de compartir, le terminaste dando servicio a la empresa
que querias y estds ganando dinero, 35i 0 N0?

Si, respondid, como alguien a quien no le habia gustado nada
lo que acababa de escuchar.

La primera prueba para validar la idea de emprender sin
dinero, a mi parecer, habia sido superada. Para terminar la
discusidon, comenté: “ijEntonces es posible emprender sin
dinero!”

Después de tantos anos buscando llevar a cabo este negocio,
yo hubiera pensado que lo que acababa de escuchar seria
una opcidon y alternativa para que él continuara buscando
alcanzar sus suenos y metas. No esperaba que me diera las
gracias, ya me habia dado mds de lo que necesitaba vy el
agradecido, fui yo.

Sin embargo, nuestra conversacion no habia acabado ahi, él
no estaba satisfecho, requeria poner a prueba mi idea y
expuso ofra situacion.

Como les comenté al principio €l acaba de abrir
recientemente una pequena cafeteria en una universidad, asi
que me expuso sU Caso.

Mira aqui Gumaro, este negocio ya estaba acondicionado,
pero le faltaba todo lo que se necesita para vender en una
cafeteria: los refrigeradores, papas, refrescos, galletas, dulces,
etcétera. Todo eso requirid dinero, explicame cdomo podria
haber iniciado este negocio sin dinero. Tan solo la renta
necesitas dinero, 3qué haces con eso?¢

Eso es parte de la decision que tomaste al emprender el
negocio, sabias que este negocio conllevaba la



responsabilidad de una renta, pero la realidad es que pudiste
haber dicho que no y adn asi, tener tu negocio.

A mi amigo en especifico se le ofrecid la concesidon de la
cafeteria y dentro de las negociaciones se encontraba
evidentemente la renta del local, ademds de los gastos fijos y
variables, como puedo suponer, luz, agua, gas, teléfono e
internet. Esta ya es una decision estratégica de negocio, pero
aln asi el principio es el mismo, la realidad es que una persona
podria otorgar el servicio de alimentos, aunque no tuviera un
local en una cafeteria que le incurriera un gasto.

Si tU me dijeras que deseas emprender con una cafeteria, mi
pregunta para ti seria: squieres tener una cafeteria o poner un
negocio de servicio de alimentos?

No s&€ cOmo se maneje en fu pais, pero aqui ese tipo de
negocios puede pedir crédito a todas las empresas
proveedoras de galletas; papas, botanas, dulces, refrescos,
jugos, agua u otros productos; y dichas empresas no solamente
te dan crédito en cuestion de sus productos, también te
otorgan los refrigeradores, mostradores y otro tipo de mobiliario.

La cafeteria es so6lo una opcidon y no la Unica para hacer
dinero, el negocio como tal es el servicio de alimentos, no la
cafeteria. Podrias iniciar con lo bdsico para generar un flujo de
efectivo y posteriormente ir agrandando el menu y el servicio
que ofreces.

Evidentemente esto no le agrado pues ya habia gastado en
este negocio, pero le quedd claro que era posible.

Por lo que, emprender sin dinero es posible si sabes en qué
enfocarte para desarrollar el negocio.



Es real y ya se ha hecho

Consideré que mi propuesta de emprender sin dinero ya habia
pasado la prueba. Sin embargo, lo que fortalecid la idea no fue
solamente una pldtica con un amigo sobre supuestas
sifuaciones o casos ficticios, sino la realidad misma de que esta
idea ya habia sido puesta en marcha con éxito y estaba a
punto de conocer a la persona que reforzaria lo que yo habia
encontrado.

Por los mismos dias en que entendi los pasos para emprender
sin dinero, también inicié una certificacion de coaching y en
una de las sesiones, la platica entre el grupo se tornd hacia los
emprendedores.

Emocionado por lo que recientemente acababa de descubrir,
no dudé en compartirles mi propuesta y les platiqué la historia
de mi amigo expuesta anteriormente.

En cuanto terminé de platicarles que era posible darle servicio
a la empresa petrolera mds grande del pais si se conseguia
enlazar proveedor con cliente y ser el afortunado intermediario
que se llevara una comisidon por crear esa relacion comercial,
uno de los integrantes del grupo rapidamente interrumpid el
final de mi historia diciendo; asi fue como yo empecé.

Me sorprendi por muchas razones, de entre las personas del
grupo que en general todas mostraban tener un nivel
socioeconomico elevado, a él tuve la oportunidad de verlo
llegar en un deportivo Ultimo modelo, impecable. Su vestimenta
iba acorde con su automovil y por Ultimo, era evidente, por los
comentarios que habia escuchado durante las sesiones, no solo
era una persona solvente econdmicamente, sino era alguien
con preparacion y un amplio enfoque de negocios.

Ahora entenderds un poco mds mi sorpresa cuando esta



persona nos compartio que lo que yo habia dicho como una
“supuesta” opcidn para emprender, era exactamente la forma
en la que él comenzod. Era posible, real y él lo habia hecho.

Esto ya no era una prueba, era un hecho tangible y mi idea
dejaba de ser una hipdtesis.

Esta persona nos contd que habia contactado a una
importante empresa que brindaba servicio a la industria
petrolera en otros paises y que de momento no habia
conseguido otorgarle el servicio a la petrolera de nuestro pais.

Liegd a un acuerdo: conseguiria el contrato para darles servicio
en su nombre y él obtendria, por las operaciones derivadas,
una buena comision.

Le dieron seis meses de prueba para lograrlo o de lo contrario el
acuerdo se cancelaba. A los tres meses estaban firmando el
contrato entre la empresa de servicios y la petrolera de nuestro
pais.

Tenia aproximadamente veinticinco anos cuando hizo esto, no
tenia los millones que muchos podrian pensar que se requiere
para ganar dinero de la petrolera mds grande del pais e
indiscutiblemente no tenia la edad de una persona con
muchos anos de experiencia en negocios y aun asi, hizo dinero
de esta manera.

Esto es solo el inicio, es posible emprender sin dinero. Sin
embargo, el desarrollar fu negocio, crecerlo y tener éxito,
requiere de constancia, trabajo diario y el desarrollo de
habilidades de negocios que te permitan manejar Ias
sifuaciones a las cuales tU y tu negocio se van a enfrentar,

Existen muchas historias de personas que emprendieron sin
dinero o con muy pocos recursos y hoy son famosas por sus
logros empresariales.

Walt Disney, Steve Jobs y Sylvester Stallone son un claro ejemplo



de estas.

Las historias de estas personas las puedes encontrar facilmente
en internet, todas tuvieron un inicio en donde no tenian dinero
para emprender y confaban con recursos limitados, pero
tomaron accion y su deseo y persistencia los llevo a conquistar
el mundo con sus ideacs.

Si analizamos sus historias, te dards cuenta que los pasos que
conocerds en este libro se apegan a lo que ellos de forma
empirica hicieron para desarrollar sus ideas y tener éxito.

Quiero contarte la historia de |la primera persona a la que tuve
la oportunidad de compartile como emprender sin dinero.
Terminando esta historia te ensenaré a ti como hacerlo con tu
pPropio negocio.

Una vez que entendi los pasos a seguir de como emprender sin
dinero, pocos dias después sucedid algo maravilloso, pude
compartirle estos pasos al primer emprendedor, esta es la
historia.

Me encontraba en una reunidon de mi negocio de Network
Marketing (prometo platicarte mds adelante sobre este tema),
ese dia habian asistido un buen nimero de personas pero
habia pocos hombres, uno de los cuales estaba alejado del
grupo viendo su celular.

No suelo separarme del grupo, pero me alejé para ir a saludarlo
e invitarlo a que se integrara y con suerte que se sintiera
bienvenido. Sin embargo, no aceptd mi invitacion y no quise
dejarlo solo, asi que me senté cerca de él y empezamos a
platicar.

Me contdé que se habia graduado unos anos atrds de Chef,
curiosamente de una institucion a la que recientemente habia
tenido el gusto de asesorar. Esto rompid un poco el hielo y me
tomé el afrevimiento de preguntarle a qué se dedicaba,



pensando en que su respuesta seria un negocio propio.

Pero no fue asi, me sorprendid® que a su edad y con los anos de
experiencia no tuviera su propio negocio. Desde que se habia
graduado habia trabagjaodo para algunos restaurantes
importantes de la ciudad y que actualmente era el jefe de
cocina en un restaurante conocido.

Mi pregunta fue directa y sin rodeos: 3no quieres tener tu propio
negocio?

Recuerdo su respuesta claramente: es muy caro abrir un
restaurante y tan solo vestir al mesero es carisimo.

Sabia que obtendria una respuesta de ese tipo y no solo sus
comentarios denotaban frustracion, sino también su lenguaje
corporal. Nuevamente, estdbamos ante la certeza de que sin
dinero no se podia hacer un negocio.

Solo la cocina requiere mucho dinero, no se diga el mobiliario
para los comensales: letrero, publicidad, ndbmina y todo lo que
requiere un restaurante para operar diariamente.

Tenia frente a mi una excelente oportunidad de compartir esta
idea con alguien a quien podria interesarle y servirle, asi que
empece:

Si lo que deseas es tener un restaurante eso estd excelente,
pero para tener tu restaurante necesitarias mucho dinero y en
eso tienes razén. Sin embargo, si no tienes el dinero, no vas a
emprender y si no emprendes, dificimente tendrds el dinero. Es
un circulo vicioso, que solo se rompe haciendo cosas diferentes,
asi que aqui fe comparto una opcidon para emprender y en un
futuro puedas tener tu propio restaurante.

Bien se dice que para obtener resultados diferentes, tendrds
que hacer cosas diferentes. Vamos a romper ese circulo Vvicioso
y a generar dinero. Lo que vas a hacer es comunicarte con tus
amigos, familiares y conocidos y les vas a ofrecer cenas para



dos personas para llevar, y les vas a cobrar quinientos pesos por
adelantado.

De esta manera tU no pondrds dinero, comprards las cosas que
requieras con el dinero que ya te dieron, manejards agenda,
asi no se confrapone con tu frabajo actual y vas a cocinar en
la casa donde vives actualmente con lo que tengas disponible.
Por Ultimo, ellos tendrdn que pasar por el pedido a donde tU lo
indiques para que no pierdas fiempo ni gastes en gasolina
enfregando pedidos, te enfocards en lo que te gusta y sabes
hacer mejor, ja cocinar!

Vas a ahorrar por lo menos el 25% de lo que ganes con el
objetivo de caminar hacia tu sueno de tener tu propio
restaurante.

Emprender con estas acciones te ird presentando
oporfunidades mds grandes de generar dinero, si tu comida
gusta, la gente te recomendard y podrd solicitarte para
comidas de mds personas; fiestas infantiles, eventos familiares o
celebraciones religiosas, en fin, las posibilidades se vuelven
cada vez mayores.

Le expliqué de forma general lo que iba a suceder, en qué
debia tener cuidado al momento de querer invertir lo que ya
habia ganado y cdmo no deslumbrarse por su éxito en esta
etapaq.

Me ofreci a asesorarlo por una cantidad semanadl
extremadamente baja. Me importaba mads el guiarlo que lo
que me pudiera pagar en ese momento y me comprometi @
que las mismas ganancias cubrieran mis servicios, €l no tendria
que poner un solo centavo y yo estaria durante el arranque de
sU negocio y lo asesoraria cuando el requiriera alguna consulta
a futuro.

Por su mirada y sus comentarios me di cuenta que habia en €l
un despertar, pude fransmitirle algo increible que dentro de mi



sabia que le cambiaria la vida. Le di mi tarjeta, grabé su
numero en mi celular y nos despedimos. No me llamo, pero al
poco fiempo recibi un mensaje de él por whatsapp
diciendome que empezaria a oforgar cenas para dos personas
para llevar y que si estaba interesado, que lo contactara.

Debo confesar que por un segundo no me agradd que no me
hubiera llomado para asesorarlo, pero me bastdé darme cuenta
que él era prueba viviente de que la forma de emprender sin
dinero era una posibilidad real y no pude sino alegrarme por él.

Le respondi el mensaje desedndole el mejor de los éxitos, que lo
felicitaba por haber tomado mis consejos y haber emprendido.

Finalmente hice un cambio positivo en la vida de alguien mds y
esto me dio la confianza de saber lo que podia lograr con
personas que tuvieran ganas de emprender y que estuvieran
detenidos por creer que sin dinero, no se podia arrancar su
negocio.

Te impresionard saber que unos meses después me enteré que
estaba ddndole servicio de alimentos a una empresa, si seguia
asi, su restaurante lo pondria mds répido de lo que él vy
cualquier persona hubieran pensado.

Una pequena idea y la determinacion de tomar accion
rompieron con anos de estancamiento y le permitieron salir del
circulo vicioso de no emprender por no tener dinero.

Un ano después de haber platicado con él le llamé para saber
cOmo se encontfraba. Podria haber jurado que la persona que
me contestd era otfra completamente diferente del hombre
con quien yo habia hablado en aquél entonces.

Esta feliz, su familia se siente orgullosa por lo que él ha logrado y
su vida es excelente. No podria haber tenido mejor regalo que
saber que su vida mejordé a raiz de lo que platicamos vy le
agradezco que haya tomado accidn, porque no solamente su



vida y la de su familia cambiaron, sino la mia y la de todas las
personas que tendran la oporfunidad de saber como
emprender sin dinero. Mi estimado Chef, jgracias por esto!



Aprovecha tu entusiasmo

Una de las excelentes cosas que tienen los emprendedores es
el entusiasmo por crear y desarrollar su negocio: jdeseamos
emprender yal

Este es un impulso que debemos aprovechar de manera
inteligente, sin embargo considero que la mayoria de las veces
suceden dos situaciones.

La primera situacion es que ese impetu por emprender apresura
de sobremanera el proceso e impide la planeacidon de lo
bdsico para desarrollar el negocio. Practicamente te motiva a
lanzarte a la aventura y muchos, terminan ddndose cuenta que
les falté prepararse un poco mas.

La segunda situacidbn que muchas veces sucede es
exactamente lo contrario, exageramos en la planeacion vy
preparacion y ese impetu se va perdiendo entre papeles y
requisitos por cumplir, entre supuestos de lo que va a ser el
negocio.

Pasado el fiempo ese impetu se pierde y muchas veces las
ganas de emprender también. Como si fueran de exiremo a
extremo y no pudieran encontrar un término medio para
arrancar con una adecuada motivacion y el conocimiento
correcto.

Todo esto es simplemente programacion y se puede modificar;
y una vez que conoces ofras maneras de hacerlo, la decision
de fomar accion y cambiar el resultado estd en Hi.

Tengo mucho que deseo compartirte, pero de ahora en
adelante lo haré mostrandote lo que viniste a buscar. Te
ensenaré 1os pasos para emprender sin dinero, o para que si
cuentas con recursos limitados, puedas aprovecharlos de la



mejor manera.

El proceso que te partficipo es como una cadena, cada paso
es un eslabdn que se entrelaza con el siguiente. Si
verdaderamente deseas emprender de la mejor manera no
puedes brincarte ningln momento, ya que cada uno tiene su
importancia y fortalecerd tu emprendimiento. Es imprescindible
seguirlos, ya que de no hacerlo, no tendrds la fuerza necesaria
para emprender y esto reducird tus posibilidades de éxito.

Se dice que una cadena es tan fuerte como lo es su eslabon
mas débil. Piénsalo, tiene mucha légica. TU puedes tener una
cadena extremadamente fuerte, pero el eslabdén mas débil
serd siempre la parte donde esa cadena se pueda romper; ya
que este, aunque pareciera no tener mucha importancia,
determinard la fortaleza del resto de la cadena.

Te invito a que no subestimes cada paso y fortalezcas cada
eslabdn de la mejor manera haciendo lo que te aconsejo en
cada uno.

Sin mas predmbulo, empecemos a escribir tu historia siguiendo
los doce pasos para que puedas emprender tu idea de
negocio.



PASO

1

Tu idea de negocio

“Cuando amas lo que haces y haces lo que amas, solo es
cuestion de tiempo para tener éxito”

Siendo emprendedor tienes todo el derecho y el regalo de
elegir aquello que desees emprender. Tienes la decision de
escoger qué deseas hacer todos los dias, qué te hard
levantarte con una sonrisa y qué, después de tanto trabagjo,
mantendrd esa sonrisa a la hora de irfe a dormir.

Te voy a compartir lo que a mi me ayudd a identificar el primer
negocio del que me enamoré.

Estaba por entrar a la universidad cuando Steve Jobs fue
invitado a dar una pldatica en una graduacion de la Universidad
de Standford en Estados Unidos. El video de su discurso es uno
de los mds populares de él y puntualiza elementos importantes
para considerar como aprendizaje de vida y de negocios.

Son consejos que admiro ampliomente y trato de seguir, sin
embargo, en aguel momento en que tuve la oportunidad de
ver por primera vez este video, uno de sus consejos marcod mi
vida: “busca hacer lo que te gusta y los puntos al final del
camino se verdn conectados unos a ofros y todo tendrd
sentido. No puedes conectar los puntos viendo hacia adelante,
solamente hacia atrds. Asi que deberds confiar que los puntos
se conectaran en algun momento en el futuro.”

Lo Unico que agregaria en este consejo es: encuentra aquello
que amas hacer vy si decides hacerlo, aprende bien, sé el mejor
estés en donde estés, disfruta el proceso y sdcale el mejor



provecho al momento.

En el discurso Steve Jobs nos comparte una entretenida historia
de coémo él al haber buscado hacer lo que disfrutaba en su
momento, encontrd lo que hoy en dia fodas las computadoras
del mundo comparten sin importar la marca, la opcidén de
escribir con diferentes tipos de letras, es decir, lo que hace de
tu documento algo especial, personalizado y toda una
experiencia.

Hoy damos por hecho esta caracteristica en las computadoras,
pero todo partid de que Steve Jobs llevd a cabo el consejo de
hacer lo que te gusta, y hacerlo bien.

Te recomiendo que veas este video ya que no encuentro
palabras para transmitirte 1o que él comparte en su discurso. Lo
puedes encontrar con el titulo de “Steve Jobs’ 2005 Stanford
Commencement Address.”

Cuando estaba por graduarme, el profesor con el cual tuve mi
Ultima clase como universitario nos incentivd a que buscdramos
hacer lo que nos apasionaba y nos desarrolldramos en eso. El
decia: “dificimente podrds ser tan bueno en otra cosa como
haciendo lo que amas; eso te hard feliz y también obtendrds
dinero porque lo hards mejor que los demads.”

Nos compartid una historia que reforzaba esta forma de pensar.

En una de sus clases anos atrds, este profesor pidid que
levantaran la mano las personas que estaban estudiando la
carrera que les gustaba. Muchos en la clase levantaron la
mano, menos uno de los estudiantes.

El profesor preguntd al alumno cudl era la razén por la que no
habia levantado la mano, a lo que el alumno respondid: “No
estoy aqui por decision propia. Mi papd me pidio que estudiara
una carrera profesional para poder tener un respaldo en la vida
y para que en el futuro pudiera tener una profesion de la cual



vivir. En cuanto me gradue me permitird dedicarme a lo que
me apasiona, que es la musica.”

El profesor le reafirmd al alumno que si eso le hacia feliz y le
apasionaba, siguiera adelante.

El profesor finalizd su historia diciendo: “hace unos meses me
encontraba viendo la television y pude ver que este alumno
subid junto a su banda al escenario a recibir el premio al mejor
artista alternativo del ano en los premios MTV 2007."”
Probablemente los conoces, el grupo se llamaba Panda, de
Monterrey, Nuevo Ledn, México.

Lo que el profesor no sabia era que no era la primera vez que
habian ganado ni el Unico premio que tenian, tampoco que
anos mas tarde seguirian recibiendo premios.

Te comparto esto para que te des cuenta que si eliges lo que te
apasiona y tfrabajas por ello, seguramente tendrds éxito.

En verdad, este primer paso es de suma importancia, recuerda:
“dificlmente podras ser tan bueno en ofra cosa, como
haciendo lo que amas”.

Para apoyarte a que identifigues claramente qué idea deseas
emprender derivada de lo que amas hacer, te invito a
responder |las siguientes preguntas.

- Cuando he podido estudiar, 3qué materias disfruto mds?

- Durante mis estudios, 3en qué materias obtengo las mejores
calificaciones?

- 5Qué temas me interesan mas?

- 5Cudles son los temas de las revistas o libros que mds llaman
mi atenciéon?



- sEn qué habilidades o actividades soy mejor que oftras
personass

- sQué actividad me gusta hacer?

- Si fuera millonario y pudiera pagar porque me dejaran realizar
cualquier actividad, scudl seria?

Muchas veces es mds claro para ofras personas responder estas
preguntas por nosotros, pero te invito a que primero las
respondas tU y luego invites a tu familia y amigos a que te den
su respuesta, tendrds bastante material para darte cuenta todo
lo que puedes hacer y serdn cosas que tU disfrutas.

No te apresures con esto, a mi personalmente me tomd unos
meses identificarlo, mientras tanto, segui desarrollando mis
habilidades, leyendo, y aprovechando el tiempo haciendo lo
que me gustaba en ese momento.

Las empresas constantemente buscan desarrollar y tener
ventajas competitivas que los diferencian de las otras marcas y
productos en el mercado. Si lo que tU decides emprender estd
en sinfonia con lo que te acabo de compartir, hacer lo que
amas, te garantizo que eso te dard una ventaja competitiva
frente a toda tu competencia. Recuerda, es dificil competir
contra alguien que ama lo que hace.

Recientemente conoci a una persona que le apasiona el futbol
soccer, pero por mas esfuerzo, él reconocia que no era bueno
como para convertirse en jugador profesional, asi que se hizo
dos preguntas. sDe qué manera puedo seguir disfrutando del
futbol? y 3qué puedo hacer que haga mejor que los demads vy
que obtenga una ganancia por eso?

Las respuestas a esas preguntas lo llevaron a convertirse en un



Arbitro profesional, seguir disfrutfando del deporte y ganar
dinero.

No le restes importancia a este paso, si en algo te vas a tardar,
créeme, que sea aqui.

|dentifica qué amas y responde:

- 5Qué es lo que te apasiona hacer?

- 5Qué es lo que haces muy bien o puedes hacer mejor que
ofras personase

- sQué es lo que el mundo requiere y qué necesidad satisface
tu pasion?

- 5Qué es aquello por lo que te van a pagar?

Tuve la oportunidad de preguntarle a uno de los duenos de la
empresa de Network Marketing con la cual trabajo, David
Dilingham, que ademds de ser una extraordinaria persona es
multimillonario, qué consejo le daria a los emprendedores. Su
respuesta fue muy breve: “Commitment” (Compromiso).

Recordando sus palabras y con la pasion que caracteriza a un
joven emprendedor (aunque él ya no lo sea) me dijo: “Si fe
comprometes, pase lo que pase tendrds éxito, no hay forma de
fallar. Las cosas se pondrdn dificiles, eso es inevitable; pero si
estds comprometido, hards lo que tengas que hacer para tener
éxito y no renunciards”

Amar lo que haces te facilitard estar verdaderamente
comprometido.

Yo aun no soy multimillonario, pero aqui te traigo las palabras



de uno. Tomemos en cuenta sus palabras y comprometdmonos
con nuestra idea de negocio para que fengamos el éxito que
bbuscamos.

A lo largo de este libro quisiera que observaras como estos
puntos que te estoy compartiendo siguen los patrones por los
cuales aquellos que iniciaron sin dinero, pero con pasion vy
determinacion, lograron el éxito.

Los ejemplos mds sencillos que te permitirdn corroborar esta
informacion de la que te hago participe son el de Steve Jobs y
Walt Disney. Ellos estaban apasionados con su idea y a pesar
de los obstdculos, esa pasidn y perseverancia les permitid seguir
adelante.

Asi como en la historia de Steve Jobs y Walt Disney, puedes ver
como estos pasos siguen los patrones de emprendedores
famosos que tuvieron éxito, es indiscutible que la mayoria
estaba enamorado de codmo su idea mejoraria el mundo.

De las respuestas que colocaste en las preguntas anteriores,
utilizalas para ver un panorama mas concreto en el siguiente
espacio.

Confia y disfruta el proceso.



5Cudl es tu objetivo principal de
emprendere

Antes de confinuar con el proceso, necesitas saber la razén por
la cual estds emprendiendo.

Si lo que estds considerando desarrollar como negocio
realmente no te apasiona y solamente lo haces por el hecho
de generar dinero, podrias estar entrando en una frampa.

Mi intencién no solo es que emprendas, sino que lo hagas de la
mejor manerq, evites la mayor canfidad de errores y tengas
éxito generando ganancias. Por esta razon debo preguntarte:
sPor qué deseas emprender?

Este es el primer paso y es muy importante que sepas cudl es tu
objetivo de emprender. No solo te ahorrard tiempo, también te
ahorrard dinero.

Seguramente ya lo has escuchado antes, pero emprender no
es facil y se requiere de muchas cosas que la mayoria de las
personas No estdn dispuestas a vivir. No existe duda alguna de
que en algun momento, las cosas se pondrdn dificiles.

Vivirds situaciones que pondrdn a prueba tu determinacion
para tener éxito e incluso te hardn dudar de ti mismo, la gente
que mas aprecias podrd herirte con sus comentarios y las
estadisticas juegan en tu contra; la mayoria de los
emprendedores cierra su negocio antes de cumplir un ano.

Esto te lo digo no por asustarte o detenerte de emprender, o
que deseo es ahorrarte tiempo y evitar que cometas errores.

Asi que la pregunta la hago nuevamente; 3Cudl es tu objetivo
principal de emprender? 3Tu objetivo es generar dinero y



realmente no te importa de qué sea tu negocio?, ropgq,
deporte, comida, etc., o stienes una idea propia que deseas
desarrollare

Entre mds sincero seas contigo mismo, mejores resultados
tendrds.

Si estds en busca de dinero solamente y lo necesitas
rapidamente, entonces tu opcidn no es emprender con tu
propia idea de negocio, esto te llevard mds tiempo del que te
gustaria para ver dinero y probablemente pierdas invirtiendo tu
dinero en algo que no te apasiona.

Silo que tU deseas es obtener dinero rapido sin invertir mucho o
en absoluto, tus opciones sencillamente se limitan a dos.

La primera son ventas. Si conoces a alguien que venda su auto
y lo apoyas encontrando un comprador, podrds generar una
comision. Si un familiar estd rentando una propiedad vy
consigues un inquilino para esta, podrds ganar una comision.
También puedes comprar algun producto y revenderlo,
aungue mi recomendacion en este caso, seria que vendas un
servicio de aqguello en lo que eres bueno, en cuyo caso te
tendrds que vender a ti mismo como la solucidon al problema de
alguien mads.

Tus ganancias dependerdn de tu labor de venta y el tiempo en
que tardes para entregar los resultados de dicho servicio.

De esta manera obtienes dinero rapido y tu inversion es baja o
nula.

Aungque habrd quienes no estén de acuerdo conmigo,
considero que en la mayoria de los casos las ventas no son un
negocio sino una actividad de negocios, lo cual es diferente.
Basta que te des cuenta de que en esta tareaq, si fU no realizas
labor de ventas, no ingresards dinero a tu bolsillo; eso significa
que obtendrds flujo de efectivo solo cuando efecties una



venta.

Por el contrario, lo que muchos buscamos al emprender es que
pasado el tiempo, a pesar de no estar presente fisicamente en
el negocio sigamos recibiendo ganancias; y aunque todos los
negocios requieren de sus ventas para sobrevivir, lo que estards
desarrollando serd actividades de negocio y no un negocio
como tal. Esto lo explicaré conforme avancemos.

Si lo que estds buscando es generar dinero a corto, mediano y
largo plazo emprendiendo un negocio y no solo una actividad,
en mi experiencia tu segunda opcion y la mejor por muchas
razones, es tener tu negocio de Network Marketing o mini
franquicia.

Lamentablemente aln existen muchos mitos y paradigmas en
relacion a este modelo, sin embargo te puedo decir que tiene
grandes ventajas como ningun otro negocio que yo haya
conocido.

Yo mismo al momento de escribir este libro tengo un negocio
de Network Marketing y puedo decirte que apostar por un
negocio de este fipo, ha sido una de las inversiones mas
inteligentes que pude haber hecho.

Para expandir tu panorama en el tema, te comparto algunas
de las muchas ventgjas de este modelo que conozco de
primera mano por la empresa con la cual tfrabagjo:

- La inversion es muy baja en comparacion a fundar tu propia
empresa.

- Eres tu propio jefe: determinas tus metas, tus horarios, tu lugar
de trabajo y tu equipo, entre otras cosas.

- La logistica de entregar producto y cobrar la hace la empresa
Yy NO tu.

- Puedes invitar a gente en cualquier parte del pais, aunque no



estén cerca de ti e incluso puedes invitar a gente de los paises
en donde se encuentra la empresa con la que trabagjas, sin
pagar por permisos extras.

- Las ganancias son impresionantes. Es dificil pensar que tu
negocio te genere cien mil pesos mensuales 0 mucho mds en
POCOS Meses O un ano, pero esto es real y este negocio tiene la
capacidad de dartelos.

- La empresa te brinda el producto, la marca, el sistema, el
soporte y hasta mds de lo que podrias obtener si compraras
cualquier franquicia. A la empresa la interesa que triunfes vy
ganes cada vez mas.

Como puedes observar, es la manera mas eficiente de
trabajar. TU no dejas de consumirle a la empresa porque ellos te
pagan por recomendar, y la empresa no te deja de pagar
porque les consumes y recomiendas. La relacion perfecta entre
ganar-ganar, que es sustentable a largo plazo.

Ese dinero que estds buscando aqui lo puedes encontrar,
siempre y cuando analices bien tus opciones, trabajes y sigas el
sistema que marca la empresa para tener éxito. No es suerte ni
es ser de los primeros, es trabajar en un modelo de negocio que
funciona.

Justo en este momento, escribiendo este pdrrafo y parte de
este libro, me encuentro en Hawai. Cuando muchas personas
ven lejana la posibilidad de venir aqui y muchas ofras ahorran
durante largo tiempo, yo estoy aqui con gastos
completamente pagados derivado de mi negocio de Network
Marketing. Y mejor aun, no dejo de ganar por no encontrarme
en la ciudad y continente donde vivo. Estoy en medio del
pacifico y mi negocio sigue generando dinero.

Indiscutiblemente si lo que buscas es libertad, dinero,
reconocimiento, vigjes, desarrollo personal y profesional, este
negocio es tu mejor opcion.



Por otro lado, si verdaderamente quieres emprender con tu
idea no Unicamente por el dinero, sino porque realmente
quieres crear tu propio sello aungue el camino se vea mas
complicado, te felicito. Estas en la direccidn correcta y gracias
por permifirme ser parte de tu desarrollo a tfravés de este libro.

Estd claro que quien emprende un negocio desea generar
dinero de dicha actividad, de lo confrario estaria creando una
asociacion sin fines de lucro y eso, aungue se administra similar,
Nno es Nnegocio.

Existen muchas personas que emprenden no solo en busca del
dinero, realmente desean crear y entregar al mundo productos
O servicios de calidad y en consecuencia, ser recompensados
econdmicamente. Aunque el dinero es la meta de todo
negocio, no necesariamente es lo Unico que motiva al
emprendedor.

Piénsalo, aquellos de los que hemos escuchado que
emprendieron con recursos limitados, estaban enamorados de
su ideaq; el dinero llegd por consecuencia del tfrabajo que
levaron a cabo de desarrollar su sueno de la mejor manera
(Steve Jobs, Walt Disney, Hermanos Wright).

Todo aquello que vas a conocer en estos pasos es posible no
porque sea facil, de hecho tendrds que trabajar mucho mas
que las personas que tienen el dinero y los recursos para abrir su
negocio faciimente. Si tu idea de negocio te apasiona, serd
mas sencillo comprometerte y hacer lo que tengas que hacer
para lograr el éxito.

Si lo que estds emprendiendo no es precisamente algo que te
apasiona pero ves una oportunidad de negocio importante y
deseas aprovechar el momento, entonces aquello que te
motiva tiene que ser realmente fuerte: salir de deudas, vigjar,
comprarle a tu familia una casa, pagar la universidad de algun
familiar, etc. De una u ofra manera, deberds tener algo que te



impulse a levantarte y te permita alcanzar el nivel de
compromiso que se requiere.

Tu porqué, esa razdn de hacer lo que haces y que te moverd
en la direccion correcta a pesar de las dificultades en el
camino, es indispensable.

Si ya sabes cudl es el negocio que deseas y tienes claro el
porqué, te invito a confinuar con los pasos siguientes para
desarrollar tu idea de negocio.



PASO

2

ldentifica cudl es el negocio

“Abre tus 0jos y tu mente, muchas veces la respuesta esta justo
frente a ti”

Si ya tienes la idea de negocio que te apasiona, te felicito. La
gran ventaja de hacer lo que amas es que dejas huella en el
mundo a través de tu idea de negocio.

Considero que todas las ideas son buenas siempre y cuando
cubran un deseo o necesidad; el resto, corresponderd a otros
elementos que le permitirdn tener éxito o no.

Sin necesidad de profundizar en encuestas y estudios de
mercado para identificar si existe la remota posibilidad de
negocio con tu idea, te invito a que respondas estas dos
preguntas:

- 5Qué deseo o necesidad cubre mi producto/servicio?

- slas personas estdn dispuestas a pagarme por ese
producto/servicio que voy a ofrecere

Si la respuesta a las preguntas anteriores es un si, entfonces
tienes una oportunidad de negocio y aunque no lo es todo, es
esencial sideseamos emprender con lo que hemos elegido.

Si fu idea cumple esta regla, estds en el camino correcto; si no
lo cumple, te invito a que redisenes tu idea hasta que puedas
responder de forma positiva a las dos preguntas anteriores.



Para emprender sin dinero debemos identificar cudl es
realmente el negocio y para esto, fenemos que romper con
ciertas ilusiones que nos hemos creado a través del fiempo.



Rompiendo paradigmas

Muchos emprendedores pensamos que un negocio es, por
nombrar solo algunos: un restaurante, una fienda donde se
venda cualquier articulo, tienda en linea, un consultorio, una
oficina, un stand en plazas o aeropuerto y mads.

La realidad es que esto es un paradigma para el emprendedor.
El restaurante y todos los ejemplos que te acabo de mencionar
no son el negocio en si, solo un medio por el cual se desarrollan.

Es decir, la forma en como decides ofrecer tu producto o
servicio no es el Unico medio y definitivamente, no es el
negocio como tal. ComuUnmente lo confundimos con el
espacio fisico cuando realmente lo que necesitamos identificar
es la actividad por la cual vamos a recibir dinero.

Un restaurante solo es uno de los muchos medios para hacer el
negocio de ofrecer el servicio de alimentos. Una fienda es solo
una manera por la cual se readliza la venta y enfrega de un
producto. Un consultorio fampoco es un negocio en si, es sélo
uno de los espacios a través de los cuales un médico puede
atender a su paciente.

sTe das cuenta de lo que acabas de leere

Muchas veces el negocio en el que estds pensando es
probablemente solo uno de los medios por el cual se otorga el
producto o servicio y existen muchos medios mads.

Es evidente que al ver un restaurante pienses que ese es el
negocio, pero el negocio como tal es dar el servicio de
alimentos y para proporcionar dicho servicio, existen muchos
otros medios menos costosos e incluso mas redituables.

Recapitulemos:



-Una persona sin el espacio fisico del restaurante, aun puede
brindar el servicio de alimentos.

-Una persona sin el especio fisico de la ftienda, aun puede
realizar la venta.

-Un médico sin el espacio fisico del consultorio, ain puede
otorgar sus servicios profesionales.

Por lo tanto, con o sin el espacio fisico en el que estds
pensando tu negocio puede ser desarrollado. Ahora ftfe
pregunto, spor qué medio te gustaria hacerlo? Escogi la
palabra “gustaria,” en el entendimiento de que esto seria un
deseo y no una necesidad. Recuerda que el negocio no
necesita ese espacio para llevarse a cabo.

Esta idea se te aclarard en gran parte en la siguiente seccion,
pero primero es necesario que identifiques cudl es el negocio.
Te comparto algunas preguntas que te apoyardn a identificar
cudl es el negocio de la idea que tienes.

- Cuando la gente me pague derivado de mi hegocio, 3lo que
les entrego es un producto fisico o el resultado de un servicio?

Si logro compartirte esta idea de la manera correctq,
entenderds que muchas veces el no emprender un negocio es
por el hecho de no tener un espacio fisico creyendo que ese es
el negocio, lo cual incrementa de sobre manera fu inversion.
Esto conlleva a que al no contar con dinero suficiente para
emprender, no inicies.

Se crea el circulo vicioso del que te platiqué antes en la historia
del chef al inicio del libro. *No tengo negocio porque no tengo
dinero y no tengo dinero porque no tengo negocio.”

Para romper el paradigma debemos olvidarnos del espacio
fisico y entender que todo negocio otorga un producto o un



servicio. Ya que hayas olvidado el espacio fisico entonces
responde: 5Qué ofrece tu idea de negocio, un producto o un
servicio?

Habiendo identificado cudl es realmente tu negocio, veremos
a continuacion los medios por los cuales puedes desarrollarlo.



PASO

3

Opciones para desarrollar el negocio

“Piensa fuera de la caja o mejor adn, piensa como si No
existiera la caja”

Pensar en montar un espacio fisico para desarrollar tu negocio
es una de las muchas opciones por los cuales puedes otorgar
tu producto o servicio y ganar dinero. Si sacas esta idea de tu
mente y te abres a otras posibilidades te dards cuenta de que
existen muchas opciones para desarrollar el negocio, te explico
a qué me refiero.

Sin el espacio fisico de un restaurante puedo dar el servicio de
alimentos a través de las siguientes opciones:

-A domicilio

-Pedidos personalizados

-Para parejas con previa cita y para llevar

-Fiestas infantiles

-Eventos religiosos (bautizos, primeras comuniones, etc.)
-Bodas

-Eventos corporativos

-Gobierno

-Empresas

Sin el espacio fisico de una tienda, puedo vender mi producto
a través de las siguientes opciones;

-Puerta en puerta
-Persona a persona
-Via Internet



-Publicidad impresa o digital
-Recomendacion de boca en boca
-Presentaciones empresariales

Sin el espacio fisico de un consultorio, puedo dar la consulta
médica;

-A domicilio

-En tu propia casa

-Hospital publico o privado

-Rentar un espacio por hora

-Eventos masivos de consulta en espacio publico
-Campanas por colonias y un consultorio movil
-Stands

-Asistencia Telefonica

-Videoconferencia

Tener un espacio fisico eleva la cantidad de dinero que
necesitas para iniciar el negocio ademas de que genera gastos
fijlos mensuales. Esto bloquea a muchas personas para
emprender. Con tu idea, como acabas de ver, no necesitas un
espacio fisico para desarrollarlo. Esto genera muchas opciones,
mdAs econdmicas y efectivas para que el emprendedor inicie su
negocio.

En la mayoria de las ideas de negocio los emprendedores nos
enfocamos en construir un barco, cuando lo que podemos vy
necesitamos en ese momento, solo es cruzar el rio.

Quisiera compartirte la historia de un amigo que acabo de
recordar.

Cualguiera pensaria que para estar en la industria del
transporte de carga, se requeriria un camidn o varios, 3NoO es
cierto¢ Por lo menos es lo primero en lo que se piensa y cada
camion cuesta bastante dinero, sin agregar el combustible, la
renta del lugar donde lo estaciones, sus mantenimientos,



permisos, placas y sueldo del conductor; todo esto como gasto
directo del camidn. Si deseas tener oficinas, tu inversidon se
eleva aun mads.

Mi amigo estaba en la industria del tfransporte sin tener un solo
camidn propio, ni siquiera tenia oficinas, ni pdgina de internet,
solo tenia una cosa fisica y eso era un celular.

sCudnto cuesta un celular en comparacion con el costo del
camion y todo lo que conlleva tenerlo2, inmensamente mds
barato 3no creese

sCoOmo rayos alguien con un celular estd en la industria del
transporte de carga y gana dinero?¢

Fisicamente él solo tenia un celular, sin embargo, tenia las
ganas. Lo Unico que hizo fue desarrollar ciertas habilidades
necesarias en los negocios, de las cuales te hablaré mas
adelante.

El tenia una lista de contactos de transportistas independientes
gue generalmente son mads baratos que las grandes empresas y
ofrecia el servicio de fransportes a quien lo necesitara. El era el
contacto entre cliente y proveedor.

Mi amigo coordinaba la operacion y una vez realizado el envio,
entregaba la factura para el pago, le pagaba al chofer del
transporte que él habia contratado para dicha operacion vy
ganaba dinero. Tenia un negocio sumamente redituable con
solo un celular y sus ganas de friunfar.

El romper paradigmas podria llevar fu idea a cambiar industrias
completas, aunque eso solo lo sabremos si decides emprender
y trabajar duro para lograr el éxito.

Cuando rompes paradigmas y te abres a las posibilidades que
tienes frente a ti, suceden cosas increibles; y si no lo crees, te
daré a contfinuacion ejemplos reales que seguramente
CONOCES.



Cualquier de nosotros hubiera pensado que si deseas dar un
servicio de fransporte, tienes que tener el vehiculo. Esto es solo
un paradigma, actualmente la empresa mas importante a nivel
mundial que brinda el servicio de transportacion urbana a
través de taxis, no cuenta con ningun vehiculo propio y
seguramente la conoces o has escuchado de ella, se llama
Uber.

Mi amigo en la industria transportista hacia lo que Uber pero sin
una aplicacion y obviamente de una manera mads bdsica, sin
embargo, a él le funcionaba y obtenia ganancias por eso.

La empresa que genera mayor contenido a nivel mundial de
informacion no tiene imprentas ni edificios de edicidon o
redaccion, pero todos los dias a todas horas se crea y difunde
contenido a fravés de su plataforma, esta empresa la conoces
como Facebook.

La comercializadora niUmero uno a nivel mundial no cuenta
con inventario propio, su nombre es Alibaba.

La empresa que cambio la industria de la mudsica sin tener
estudios de grabacion propios fue Apple a fravés de su
plataforma de iTunes.

La empresa mds grande mediante la cual podemos ver
peliculas no tiene estudios de grabacion, cines, fiendas para
rentar las peliculas, su nombre es Nefflix.

La empresa mdas grande a nivel mundial que provee a los
usuarios alojamiento no cuenta con hoteles ni propiedades, su
nombre es Airbnb.

Podria seguir y seguir con tantos ejemplos que existen, donde la
idea rompid paradigmas, revoluciond la industria y volvid a sus
duenos multimillonarios.

No sé si fu idea revolucione al mundo, pero una cosa es segurq,
si nunca emprendes, jamds vas a revolucionar nada.



Si ya identificaste cudl realmente es tu negocio, lo cual vimos
en el paso anterior, en esta seccion te invito a que hagas una
lista de todas las opciones que tienes para desarrollar tu ideq,
no importa qué tan locas o qué tan irreverentes sean, escribelas
y haz una lista tan grande como puedas, hecha a volar fu
imaginacion.

Para esta actividad me gustaria apoyarte con una excelente
herramienta de negocios, esta herramienta es la lluvia de ideas
o “brainstorming.”



Lluvia de ideas

Es la forma estructurada de permitirle a tu creatividad buscar
opciones y si la utilizas correctamente, es la raiz de toda
solucion a tus problemas.

Probablemente ya la hayas utilizado, pero no deseo suponer,
asi que quisiera darte unos consejos de coOmo a mi me ha
funcionado esta herramienta.

En el centro de una hoja escribe el problema a resolver o la
sifuacion que deseas analizar. Alrededor, utilizando todo el
espacio de la hoja, escribe cualquier solucidon que se te venga
a la mente con relacion al problema.

Muchas personas cometen el error de no escribir todo porque
piensan gue no vale la pena, pero esa idea que consideras no
valiosa, enriquece el ejercicio y apoya a que fluyan las
opciones que podrias pensar. Toda idea, sin importar si es
razonable, realista, posible, imposible o graciosa, debes
escribirla en la hoja sin discriminar alguna.

No te preocupes por aceptar o rechazar las ideas, esa parte
del proceso aun no llega. De momento dale rienda suelta a tu
creatividad y permite que tu mente otorgue opciones para
solucionar la situacidn que escribiste en el centro de la hoja.

En muchas ocasiones esa idea que te parece absurda, de
alguna u otra manera da espacio y oportunidad de expandir
nuestros panoramas vy llegar a la opcidon que necesitamos para
solucionar la situacion.

Podremos avanzar al siguiente paso una vez que tengas esta
hoja llena de opciones y consideres que no se te ocurren mas
ideas para escribir. Revisa las ideas que escribiste; si cuando
haces esto se te ocurre alguna otra, es momento de escribirla,



hazlo y no la descartes.

Ya que la creatividod haya aportado a esta herramienta,
puedes revisar cada opcidn de manera individual con la
intencidn de evaluar los pros y contras de cada una. Aun no
estamos rechazando o aceptando, solo estds evaluando vy
analizando. Por lo tanto, cercidrate de escribir todas tus
observaciones, ya que aunque esta herramienta es muy
especial, también es muy sencilla de realizar y eso ocasiona
que mucha gente no la utlice o no siga el proceso
adecuadamente.

Una vez que hayas evaluado tus opciones podrds escoger una
de entre las muchas posibilidades que tienes.

Deseo darte un ejemplo para que no te limites al momento de
hacer tu lista de opciones.

Si yo quisiera otorgar el servicio de capacitacion vy
enfrenamiento de personal, una opcidn (s& que va a sonar
descabellada) es comprar un cenfro de convenciones para
impartir dichas capacitaciones. Otra opcidon es dar las sesiones
en un pargue o alguna plaza; en mi casa o la casa de alguien
mas; podria dar las sesiones via internet o grabarlas y difundirlas
de manera digital.

No te preocupes por los por menores, esta es una lista y nadie
te va a cobrar ni a criticar por sdlo querer pensar en una
opcidon mads para desarrollar tu negocio.

Ademdads, en la siguiente seccidon hablaremos de las opciones
que son mejores para ti, asi que confia, disfruta y no te limites al
escribir.

Utiliza la siguiente hoja a placer y haz el ejercicio de la lluvia de
ideas con tu idea de negocio.



Idea de negocio

Explota tu creatividad, no te limites y deja que fluya.



PASO

4

Una oportunidad para ti

“Si la vida te da limones y tienes azucar, haz imonada”

sAlguna vez has escuchado esta frase¢ “Si la vida te da
limones, haz limonada.” Siempre me quedé pensando; sy el
azucar? Si no puedes conseguir el azicar seguramente tendrds
una limonada muy agria que ni tU, ni la gente querrd tomar vy
de nada servird que hayas hecho la limonada.

Si la vida te da limones y fienes la oportunidad de conseguir
azucar, definitivamente haz limonada; si no puedes conseguirla
deberds ingenidrtelas para hacer otra cosa con esos limones,
porque sin azucar, no tendrds la oportunidad de hacer
limonadas.

Me encontraba en la universidad cerca de graduarme y en
una ocasidon mi director de carrera nos compartio la siguiente
historia.

Anos atrds, él se encontraba manejando por una de las zonas
de la ciudad y vio un terreno muy amplio en una excelente
ubicacioén a un muy bajo precio.

No recuerdo el famano ni el precio que menciond, pero para
que puedas entender mejor la historia, imaginate que el
tamano del terreno era tan grande que podias construir un
centro comercial o un estadio y el precio era muy barato en
comparacion con los precios de terrenos similares en tamano vy
ubicacion. Por dar un ejemplo, si los otros terrenos costaban tres
millones, este costaba solamente un milldn. gNo es esta una
excelente oportunidad?



El hermano mayor de mi director de carrera era un empresario
y tenia buena solvencia econdmica, asi que después de
encontrar este terreno con este precio tan bagjo y siendo una
excelente oportunidad, se dirigid con su hermano para
platicarle lo que habia encontrado.

Imaginate al hermano menor llegando a ver al mayor muy
emocionado por la oportunidad que acababa de enconftrar.
Le platica del terreno, ubicacion, precio y por menores de la
sifuacion y le dice que es una excelente oportunidad. Sin
embargo, el hermano empresario le responde: “EsS una
oportunidad para mi, no para ti" .

Esta historia fue hace ya algunos anos y pasado el tiempo, en
esa Area construyeron un estadio de futbol soccer. Desconozco
si era el terreno que él habia visto, sin embargo mi director de
carrera estaba en lo correcto al ver una excelente
oportunidad.

La explicacion de la historiac de mi director de carrera es
sencilla, una opcidn y una oportunidad no son lo mismo
aungue muchas veces las confundimos. Es necesario entender
cudndo una opcidn se convierte en una oportunidad para 1i.

Una opcion es la posibilidad de tener, ser o hacer algo y esto es
para todos y cualquier persona en el mundo, pero esas
opciones no son una oportunidad para todos. Una opcion se
convierte en oportunidad para aqguella persona que tenga los
recursos para poder tomar dicha opcion y hacerla suya.

Y por recursos me refiero a cualquier cosa que te permita tomar
dicha opcion, por decir algunas: deseo, tiempo, dinero,
contactos, conocimientos o cualquier recurso que pudieras
pensar.

Aungue era una opcion comprar el terreno, mi director no tenia
los recursos econdmicos, por ende, no era una oportunidad
para él y si para su hermano que contaba con el dinero



necesario.

sEl hermano comprd el terreno?2 No sé y realmente eso no
cambia lo que te quiero compartir ya que eso no es lo
importante en esta historia. Solo quiero mostrarte que si tienes
los recursos para tomar esa opcion, entonces esta para ti se
convierte en una oportunidad.

Te comparto otro ejemplo para poder aterrizar aun Mmads esta
diferencia. Imaginate que estamos en la ciudad de San
Francisco y que queremos ir a New York, dos de las muchas
opciones es irse en camidn o en jet privado.

Te pregunto: sTienes el dinero para pagar el jet privado?

No digo que lo vayas a pagar, pero si cuentas con el dinero,
entonces esta opcion es una oportunidad para ti, porque si tU
quisieras, podrias tomar esa opcidon como tuya convirtiéndola
en oportunidad.

El camion es mucho mds barato y entendemos que esta
opcion también es una oportunidad para fi, pues cuentas con
los recursos para tomarla.

A pesar de que es una opcidn vigjar en jet privado, no es una
oportunidad para quien no tiene dinero por no contar con los
recursos.

Si el dinero que se tiene solo alcanza para irse en camioén, su
opcion y Unica oportunidad serd esta.

sPor qué te cuento todo esto? Porque esta es la forma en la
que puedes elegir de la lista de opciones que escribiste en el
paso anterior, cudles son las oportunidades para desarrollar tu
negocio.

Si quieres dar el servicio de alimentos y cuentas con el dinero
para poner un restaurante, entonces tienes una oportunidad
de poner el restaurante, aunque ahora sepas que ese no es €l



negocio en si.

Imaginate que estds en la industria de la salud y una opcidn es
dar el servicio a domicilio. sTienes automovil o la forma de
transportarte de un lugar a otro para dar tu producto o
servicio2 Si respondes que si, enfonces aqui tienes una
oportunidad de dar el servicio a domicilio.

Si no tienes la edad para manejar o se te dificulta transportarte
para otorgar el servicio a domicilio (sea cual sea tu negocio),
entonces probablemente esta opcidn de servicio a domicilio
Nno sea una oportunidad para fi.

sTe das cuenta de como definimos entre una opcidon y una
oportunidad?

Cuando tengo los recursos o los puedo conseguir a corto o
mediano plazo, entonces esa opcidon también es una
oportunidad.

Vuelve a la lista de opciones, esa lluvia de ideas que realizaste
anteriormente y haz una nueva lista de las opciones que para ti
son oportunidades. Si no cuentas con los recursos econdmicos,
entfonces enfocate en aquellas opciones de menor costo.

Mdas adelante hablaremos sobre cémo generar dinero para tu
Negocio y para que esas opciones que requieren de inversion
se conviertan en una oportunidad para ti; de momento elige
aquellas que en lo personal te sean viables. Recuerda, debes
poder tener los recursos o la certeza de poder conseguirlos
para tomarlos como oportunidad.

Retomando la historia del chef al que le platigué como
emprender sin dinero, una opciodn y su mejor oportunidad al no
tener ahorros era otorgar platillos para dos personas con pago
por adelantado, cocinando desde su casa y promociondndose
desde su celular.

A pesar de los muchos ejemplos que te he expuesto, quisiera



apoyarte aun mads para que puedas realizar esta lista de tus
oportunidades. Cuando veas cada opcion, hazte la siguiente
pregunta: 3Tengo lo0s recursos que se necesitan o los puedo
conseguire Si la respuesta es si, enfonces es una oporfunidad y
debe de ir en tu lista nueva, lldmala tu lista de oporfunidades.

Cuando te abres a estas posibilidades suceden cosas mejores
de las que creias, te menciono solo algunas de estas ventajas.

1) Tu presupuesto para iniciar tu negocio se reduce de
manera dramdtica porque no requieres pagar rentas,
acondicionar el lugar, hacer mejoras, tramitar y pagar
permisos comerciales, etc.

2) Eliminas muchos costos fijos (renta, luz, internet, aguaq,
espacio de almacén, etc.)

3) En muchas opciones puedes incluso cobrar mds caro por
el producto o servicio debido a que entregas a domicilio
o lo haces personalizado.

4) Manejas tu tiempo y espacio debido a que no tienes un
horario en el cual debas abrir y cerrar tU local.

5) Si te mueves de lugar tu negocio se mueve contigo y no
pierdes lo que hubieras perdido al haber invertido en un
espacio fisico.

Haz tu lista y responde, squé oportunidades tengo para llevar a
cabo mi negocio?

Deja que tu creatividad remplace el dinero. No pierdas de vista
cudl realmente es el negocio y de qué manera tU obtendrds
dinero. Mantenlo sencillo!




sTienes compradorese

Después de cuatro anos de planear mi negocio sonado,
aquello que me apasionaba en verdad, me reuni con un muy
buen amigo que tenia el capital para invertir en un negocio
como el mio.

Le expuse con pasion la idea de negocio, productos,
proyecciones, prototipos, imdgenes, encuestas que habia
hecho, sondeos, investigacion de la competencia nacional e
infernacional; todo absolutamente todo cuanto tenia.

Al compartirle toda la informacion que tenia y lo grande que
podia ser esta oportunidad para los dos, él sélo escuchaba,
hasta que después de un largo rato me hizo sdélo una pregunta:
sYa ftienes compradores? Yo le contesté, pues tengo
informacion sobre la tendencia e incremento anual de
consumidores, el nicho de mercado, el producto mads
comprado, los lugares mds concurridos por los posibles
compradores y un sinfin de informacidén que yo creia respondia
la pregunta.

El me volvié a preguntar: 5Y ya fienes compradores? Si no fienes
compradores no tienes negocio. Tu idea puede ser la mejor
idea del mundo, pero si no tienes compradores, de nada sirve.

Yo insistia en que precisamente por eso requeria dinero, para
desarrollar el negocio con esta idea. Nuevamente él me reitero,
si no tienes compradores de nada sirve.

A pesar de que yo no entendia como queria que tuviera
compradores si todavia no ponia la empresa, lo que él me
estaba pidiendo era que entendiera el circulo vicioso y saliera
de él. Como inversionista, inteligentemente necesitaba saber si
el negocio le seria rentable o no.



Doy gracias a Dios de que no me prestd o invirtid dinero en mi
propuesta de negocio. Reconozco que tenia mucho que
aprender y esa amistad quedod intacta vy libre de cualquier
problema o deuda que se hubiera suscitado.

Mi amigo fiene razdn, necesitas tener compradores y no solo
gente que le guste tu ideq, sino que ademds de que le agrade
tu propuesta, ponga dinero en tus manos a cambio de lo que
ofreces, en otras palabras, compradores.

Lo gque muchos emprendedores hacemos es pedir dinero para
poner un negocio y que el cliente venga a nosotros o que la
publicidad los atraiga, pero dificimente pedimos dinero para
expandir nuestro negocio cuando ya tenemos compradores.

Las dos ventajas mds grandes de emprender sin dinero son que
no tendrds una deuda con nadie por no haber pedido
préstamos y la segunda razén es que conseguirds compradores
para tu idea incluso antes de incurrir en deudas.

Tendrds clientes desde que inicias y conforme crezca tu
negocio tendrds la certeza de que tienes compradores que te
permitirdn crecer para que, si tU asi lo decides, puedas solicitar
un préstamo para impulsar un negocio que ya fiene
aceptacion y que no es solamente una idea en papel.

Si te das cuenta, todo esto fe permite romper un gran
paradigma donde el emprendedor teniendo dinero se da de
alta y crea la empresa, invierte en espacio fisico y paga
publicidad de un producto que nadie conoce. Esto en la
espera de que a su mercado le guste y pueda obtener clientes
gue conlleven a ganancias.

El paradigma estd en que creamos la empresa con tiempo vy
dinero, esperando afraer la demanda y que por
mercadotecnia fisica o digital la gente venga a nosotros.

Romper el paradigma estd en enfocarte en invertir en tu



producto o servicio, salir por los clientes y ganar dinero. Esto, sin
esperar a que ellos venga a mi, sin invertir mdas dinero del
necesario, sin tener una deuda y ganando a corto plazo.

Para romper el paradigma y ganar dinero, primero generas la
demanda vy después creas la empresa. 3No es esto
extraordinarioe

De esta manera, si en algun momento deseas solicitar un
préstamo, podrds responder a favor en el momento que te
pregunten: s3Tienes compradorese



Empezar pequeno no significa
empezar mediocre

Mientras escribia este libro tuve la oportunidad de ver un
pequeno reportaje sobre la historia de un joven hondureno que
vende horchatas en la esquina de una calle.

La razdn de haber hecho un reportaje sobre un joven que
vende horchatas, Dario Welcome, es debido a que viste de
manera formal para comercializar su producto; asi es leiste
bien, viste de traje y se para en la esquina de una calle para
vender vasos con horchata.

Tus limitaciones econdmicas no frenan tu creatividad y tu deseo
de salir adelante. Me gustaria invitarte a que tomaras esta
aseveracion y la hicieras tuya; de esta manera encontrards la
manera de desarrollar tu negocio de forma creativa.

En el reportaje entrevistan a Dario, €l nos menciona tres razones
por las cuales se viste de esa manera y vale la pena
compartirte la forma de pensar de un ganador utilizando sus
palabras textuales:

“La primera, yo me veo como el gerente de mi propia
empresa, obviamente tengo que verme como tal. Dos, llama la
atencion. A las personas les llama mucho la atencidon. Tres,
tengo una teoria que yo mismo me inventé, que primero entra
por los ojos y después por la boca, uno puede tener el mejor
producto del mundo pero si la presentacion de la persona que
lo vende es mala, la demds gente no lo recibe, entfonces por
eso empeceé a hacer esto.”

Esta es la mentalidad de un ganador y una persona que desde
este momento, en la situacion en la que se encuentra, sabemos
que su futuro va a ser brillante. Si Dario corrobora sus palabras



Con sus acciones, solo es cuestion de tiempo para el éxito.

A esto me refiero con que empezar pequeno no significa
empezar mediocre. Te invito a ver el video en internet, lo
puedes encontfrar como “Dario Welcome - Vendedor de
Horchatas Ejemplo de Superacion™

Oftra historia que me gustaria compartirte es la de una nina que
comprd una casa a los 14 anos. Leiste bien, una nina de 14
anos se comprd una casa actualmente valuada en cien mil
dodlares en Estados Unidos.

Esta es de las mejores historias que te puedo contar en donde
el empezar pequeno y haciéndolo bien, te puede llevar a algo
mucho mayor; incluso mds alld de lo que pudieras imaginar
como el hecho de compra una casa con valor de cien mil
dolares teniendo solo 14 anos de edad.

La historia de esta nina, Willow Tufano, cuenta que compraba
COsas que encontraba en bazares, basureros, con sus vecinos o
en cualquier lugar a donde fuera y vendia estos articulos por
internet. Ahorré durante un ano y medio y pudo reunir seis mil
dolares.

En ese ano el mercado inmobiliario sufrid una caida y la casa
estaba a la venta por 16 mil ddlares. Negocid que bajaran el
precio a 12 mil ddlares y para comprarla invitd a su mama a
que invirtiera con ella seis mil ddlares, lo que es la mitad que a
ella le faltaba. Con el tiempo pagaria a su madre el dinero vy
ella se convertiria en la duena de una casa valuada en cien mil
dolares.

No subestimes a donde te puede llevar el empezar pequeno y
si decides hacerlo, empieza donde estds y hazlo de la mejor
manera posible.

Espero que disfrutes este video, lo puedes encontrar en internet
como “The Incredible 14-year-old Who Bought a House™



Hoy en dia la mayoria de las personas hemos probado, o por lo
menos conocemos el café que vende Starbucks y la
experiencia de asistir a una de sus cafeterias. Existen libros que
hablan sobre su historia y la filosofia de la empresa, incluso en la
universidad habian casos sobre Starbucks que teniamos que
analizar.

Todo lo que conocemos hoy, ese imperio a nivel mundial,
empezd pequeno, pero definitivamente no empezd mediocre.

Puedes estar pensando en tener la marca de ropa mds
moderna y tener sucursales en New York, Paris, Italia, Tokio o
cualquier otro lugar del mundo vy te felicito, pero hasta esa idea
debe empezar por crear su primera prenda.

Asi que adelante, empieza creando productos y servicios de
calidad, sabiendo que si llegara la oportunidad de ofrecerlos
en cualquier lugar del mundo que tU desees, la gente los
compraria.

Yo mismo deseo ser un excelente coach de negocios, deseo
ensenar a miles de personas lo que he aprendido y apoyarlos a
desarrollar su potencial, pero no porque no esté frente a miles
de personas mis pldaticas, talleres y capacitaciones son
diferentes, lo hago con la misma pasion que lo haré el dia que
este frente a millones.

No tengo un best seller, es mas, te confieso que es la primera
vez que escribo un libro, pero lo estoy haciendo con el esfuerzo
y la pasion con la que escribe quien ya tiene uno o mas best
sellers.

Mi idea se la he platicado a menos de cinco personas y una de
ellas, el Chef del que te platiqué al principio, ya tomd accidon y
ha cambiado su vida. Seguramente adn no es millonario, pero
confio en que su vida mejord a raiz de lo que le comparti.

Ya que estamos en confesiones, quiero compartirte que creo



firmemente en que miidea va a cambiar el mundo; que lo que
escribo en estas pdginas llegard a millones de personas; y que
la vida de muchas de esas personas va a mejorar por o aqui
aprendido.

No estoy jugando a hacer un libro, no estoy escribiendo para
ver si alguien lo quiere, estoy haciendo un libro para el mundo,
este libro se traducird a muchos idiomas y se venderd a millones
de personas. Habrd una revolucidon de emprendedores que
crecerdn y se volverdn grandes empresarios, que en pocos
anos serdn reconocidos por sus negocios y todo, porque mi
libro les permitid quitar el pie del freno y emprender cuando
pensaban que no se podia.

Mi idea es sencilla, realmente no estoy descubriendo la
particula de Dios ni vida en otro planeta, sin embargo creo que
mi idea y la forma en la que expongo, asi como los pasos a
seguir, pueden y van a cambiar al mundo.

Estoy empezando pequeno, pero definitivamente no estoy
empezando mediocre. Si yo pensara que mi idea tan sencilla
no vale la pena, solo la hubiera platicado con algunas
personas y no me habria esforzado por escribir este libro.

Lo que deseo aterrizar con todo esto es que no confundas el
empezar pequeno con empezar haciendo las cosas mal. O
que el empezar pequeno no te va a dar ese gran negocio que
deseaqs.

Existen imperios que iniciaron en una cochera y triunfaron:
Apple, Microsoft, Google, Hewlett Packard, Disney, Mattel,
Amazon vy Harley Davidson por mencionarte algunos,
empezaron pequeno, pero empezaron haciéndolo bien.

Muchas veces queremaos arrancar nuestros negocios en cierto
nivel de estructura o avance, deseamos emprender a la par de
un empresario y aunque no es malo, en ocasiones este
panorama te puede detener del hecho de empezar, si no



cuentas con todos los recursos disponibles con los que cuenta
un empresario.

Tampoco te estoy diciendo que te desvies de tu objetivo, lo
Unico que busco es mostrarte que tienes otra opcidn para
arrancar, generar dinero y posteriormente, en base a las
decisiones y acciones que tU tomes, poder llegar a donde
deseaqs.

Piensa en grande, actia en pequeno y hazlo de la mejor
manera posible. jSé extraordinario!



PASO

5

Tu plan de negocios

“Una meta sin un plan es tan solo un deseo”
Antoine de Saint-Exupéry

El plan de negocios es ofro de los muchos obstdculos a los que
se enfrenta un emprendedor que es frustrante, porque muchas
fuentes recomiendan planes complicados y que en algun
momento solicitan algo de lo cual no tienes conocimiento.

El emprendedor en su afdn de tener su plan de negocios, se
encuentra fratando de responder a los prondsticos de ventas,
retforno de inversion, balance financiero, mercado meta, costos
fijos, variables y un sinfin de cosas que reducen su entusiasmo e
incrementan su frustracion.

Esto es algo que tenemos que hacer nos guste o no, la buena
noticia es que no necesitas un plan de negocios complicado
para emprender tu negocio. Solo necesitas que este aterrice
claramente tu idea y te permita cubrir los aspectos bdsicos que
se requieren.

Al momento en que simplificaste tu idea de negocio en los
pasos anteriores, también simplificaste lo que requieres saber y
tener en tu plan. Sin meterte en ideas complicadas generas un
plan que te funciona y te apoya para lo que tU requieres en
esta etapa de inicio.

Si estabas pensando en un plan para volar, de momento no
necesitas una nave espacial, tan solo un globo para despegar
del suelo.



Existe un modelo de negocios justo para lo que necesitamos, su
nombre CANVAS, propuesto por Alexander Osterwalder 2008, a
quien sin duda debemos reconocer y agradecerle. Este modelo
lo he ulilizado repetidas ocasiones para  asesorar
emprendedores con fres objetivos principalmente. Primero, que
tengan un plan que seguir. Segundo que visualicen su hegocio
como debe ser y no solamente una idea al aire. Tercero que no
pierdan tiempo y puedan pasar a la accion, que salgan,
desarrollen su negocio y ganen dinero.

Este modelo es tan sencillo que permite visualizar el negocio de
forma ordenada y con suficiente claridad para el emprendedor
en tan solo una hoja.

Es mi deber hacerte la aclaracion, que sencillo no es lo mismo
que facil y tampoco confundas que por ser un plan mds
sencillo que los otros que puedes conocer, no tendrd el mismo
o mejor efecto en el desarrollo de tu negocio.

Existen en intfernet muchisimas fuentes donde puedes conocer
sobre este modelo, videos y articulos muy agradables que te
apoyardn a aterrizar todo en un plan de negocios. No es mi
infencion darte una cdtedra sobre el mismo, pero con gusto te
comparto lo que tendrds que responder para desarrollarlo; y
agregaré algunos consejos para apoyarte a hacerlo de la
mejor manera.

A confinuacion te presento la estructura de tu plan de
negocios CANVAS.
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Tu plan de negocios CANVAS se representard en una hoja tal
cual lo ves en la imagen de arriba. Son nueve secciones y cada
una corresponde a una parte del negocio, todas ellas se
relacionan entre si para desarrollar tu proyecto en algo
concreto que genere dinero.

Lo primero que deberds responder es acerca de la propuesta
de valor. A confinuacion te comparto unas preguntas que te
ayudardn a entender la idea para elaborar tu CANVAS. No
solamente respondas las preguntas como un cuestionario,
debes entender tus respuestas y ver cOmo se van relacionando
para verdaderamente crear una propuesta y plan de negocios
de valor.

Propuesta de Valor

- 5Qué producto o servicio estds desarrollando?

- sPara quién lo estds desarrollando?

- 5Qué le solucionas a esas personas?




- 3COmo lo haces mejor que la competencia?

Tu propuesta de valor, como su hombre lo dice, no solo enlista
tu producto o servicio principal, fambién incluye todo aquello
que lo rodeaq, siempre y cuando agregue valor a fu idea.

Aunque parezca redundante, la propuesta de valor explicado
en una pregunta seria:

sQué valor (en producto o servicio) propones para mejorar la
vida de otras personas y por qué tu propuesta es la mejore

Recuerda que debes entender tu ideq, tu negocio y responder
directamente a lo que pide el modelo en la seccidn que
corresponde.

Oftra de las secciones de tu modelo CANVAS es el segmento de
mercado. Esto se refiere a que idenfifiques quiénes son tfus
clientes y no solo a quiénes les gustard tu idea, sino qué grupo
estd dispuesto a pagar por tu propuesta.

Te comparto algunas preguntas que te apoyardn para que
puedas responder esta seccion de la mejor manera.

Segmento de mercado

- 3Quiénes pagardn por mi producto o servicio?

- Descripcion de las personas que te comprardn: sexo, edad,
nivel socio-econdmico, ubicacion geografica,

etcétera.

- sDOnde se encuentran o reunen estas personase




- 3COmo puedo enconftrarlos y fener acceso a ellos?

Es importante que puedas entender como tu negocio se va
relacionando de segmento en segmento, no porque los veas
divididos en la hoja cada uno estd aislado. Te explicaré
detalladamente a qué me refiero utilizando las dos secciones
que ya vimos. Estas secciones, al igual que todo el modelo,
estdn sumamente relacionadas. Dividirlo permite desarrollarlo
mas sencillo pero no significa que sean independientes.

La propuesta de valor que hayas definido, tiene su segmento
de mercado, si tienes varias propuestas de valor, es decir varios
productos o servicios, posiblemente podrias tener varios
segmentos de mercado.

Tu segmento de mercado no lo defines tU por lo que desees
tener, tu segmento de mercado se define por la propuesta de
valor que estas ofreciendo y por ende, por quienes estan
dispuestos a pagar por ella.

La siguiente seccidon del modelo de negocios hace referencia
al canal de distribucion, que incluye todos los medios a través
de los cuales puedes enfregar tu producto o servicio a los
clientes.

Canal de distribucion

- sCOmo y donde entregas el producto o servicio a tus clientese

Recuerda que pueden ser varios los canales que utilices, no
tienes que agregar todos los que conoces, pero no olvides listar
los que tU vas a utilizar.

Continuando con nuestro modelo, la siguiente seccidon es la
relacién con clientes. Podria parecerte extraino ya que adn no
inicias fu negocio, por lo tanto, squé relacion puedes tener con




ellos? Pero es precisamente la forma en la que piensas lograr
dicha relacion lo que debes escribir aqui.

Esta seccion se enfoca en que puedas responder claramente
tres elementos sobre la relacidn con ftus clientes; coémo
obtenerlos, cdmo mantenerlos y coémo incrementar los que ya
tienes.

Te apoyo con algunas preguntas.

Relacion con clientes

- 3A fravés de qué medios, fisicos o digitales puedo tener
contacto con mis futuros clientese

- sQué relaciéon esperan mis clientes de mi2 (asesor, vendedor,
proveedor, intermediario, etc.).

- sCOmo vamos a conseguir nuevos clientese (yo voy por ellos).

- 5Qué estrategias utilizaremos para atraer clientese (ellos
vienen a mi).

- 5Qué relacion requiero formar para mantener a los clientes
que ya tengae

La siguiente parte de nuestro modelo CANVAS es la fuente de
ingresos. Sencillamente es la forma en que tu negocio gana
dinero de cada segmento de mercado.

Aqui el error comun es confundir el precio al que vas a vender
tu producto o servicio con lo que realmente necesitamos saber,



cudl es el valor que tus clientes estan dispuestos a pagar este y
como desean pagarte.

Probablemente esto Ultimo te haya confundido, pero
permiteme marcarte la diferencia con un ejemplo sencillo.

TU vendes tu plato de comida a treinta ddlares. Aqui acabas
de fijar el precio, pero tus clientes estdn dispuestos a pagar
solamente veinte dodlares por ese plato; tu negocio tendrd
ingresos por lo que el mercado estd dispuesto a pagar y no
necesariamente por el precio que tu colocaste, ste das cuenta
de |la diferencia?

O probablemente cometas otfro error, si tus clientes pagan
veinte dodlares, tu desees fijar un precio mas bajo y lo colocas
en quince dodlares esperando que esta estrategia te oforgue
una ventaja a largo plazo. El colocar un precio mds bajo no

garantiza que tengas un hegocio exitoso.

De hecho, si tu estrategia principal es el precio bajo, podrias
entrar en una batalla sangrienta en donde el precio mas bajo
afrae mdas clientes, pero no necesaricomente obtiene las
ganancias que desea o que necesita el negocio para sobrevivir
y ser exitoso.

Tuve la oportunidad de asesorar al dueno de un restaurant-bar
y en cierto momento me comentd que él fue el primero en la
ciudad que lanzd la promocion de 3X1, orgulloso de tan
brilante idea pues en base a sus numeros y durante algin
tiempo le funciond, pero no tardd en encontrar otfros que no
sélo igualaron su promocion, sino que la mejoraron. En esta
lucha de precios bajos mal baratas tu negocio y le apuestas a
que la gente vendrd a fi no por la propuesta de valor, sino por
el precio bagjo; y en este aspecto, tendrds siempre la
competencia mds renida.

Recomiendo que tu principal estrategia esté enfocada al valor
agregado que es aquello que ofreces mejor a través de tu



producto o servicio y por lo cual la gente pagard incluso si tu
precio es mayor que el de la competencia.

La forma de saber cudl es el valor que estd dispuesto a pagar
el cliente y cémo desea pagarte, es preguntdndoselo
directamente, asi que tendrds que levantarte de esa silla y salir
a preguntarles tu mismo.

- sCudnto te van a pagar por tu propuesta de valor?

- 5COmo te van a pagar?

La siguiente seccion, recursos claves, es mds facil responderla si
lo haces de la mano con tu propuesta de valor, es decir, cudles
son los elementos indispensables para que la puedas llevar a
cabo.

Recursos clave

- 3Qué es aquello que hace a mi propuesta de valor Unica o
mejor por sobre mi competencia?

- Si este recurso no lo tuviera, 3no podria desarrollar mi negocio
ni ofrecer mi propuesta de valore

El fuego se hace con ftres elementos, es como tener un
banquillo de tres patas, si quitas un elemento no hay fuego v si
quitas una pata no puedes sentarte en el banquillo, asi de
iImportantes son los recursos claves.

Debe ser algo que de no tenerse, no podrias oforgar tu
propuesta de valor.

Cualguier elemento, ya sea fisico, financiero, intelectual o
humano, que te permita desarrollar tu negocio y que realmente



sea indispensable, es tu recurso clave.

Actividades clave es la seccion siguiente y podria parecer
repetitiva en relacion a los recursos claves, pero no es asi. Si ya
cuentas con los tres recursos claves, lo siguiente es saber qué
actividad debes readlizar para aprovechar a tu favor esos
recursos.

Una cosa es tener |los recursos y ofra hacer que esos recursos
trabajen a nuestro favor. Tengo los tres elementos para tener
fuego; ahora qué actividad hago para hacer el fuego, esa es
la diferencia entre los recursos y las actividades claves.

Actividades claves

- 3Qué actividades son las mdas importantes para poder ofrecer
tu propuesta de valor?

- 3Si no hiciera esta actividad no podria desarrollar mi negocio?

Los socios clave es una de las secciones del CANVAS y podrias
llegar a pensar que tU no deseas tener socios, sin embargo, los
socios clave se refiere a toda persona o empresa que de
alguna manera te apoyard para el desarrollo de tu negocio.

Socios clave

- 3Quiénes son tus proveedores?

- sQuiénes son tus clientese

- 5Cuentas con inversionistase

- sAlguien te estd asesorando?



- 5Qué relacion debo establecer con ellos (alianzas,
colaboracidon, competencia, joint-venture, etc.)

Nos enfocamos a las personas o empresas que con Sus
aportaciones en producto, servicios, asesoria o dinero
requerimos para desarrollar el negocio asi como a las
relaciones que necesitaremos establecer con cada uno de
ellos.

Por Ultimo y no menos importante se encuentra la estructura de
costos, que se refiere a lo que te va a costar iniciar y desarrollar
tu negocio.

Si te fijas en la hoja del modelo de CANVAS, esta seccion se
encuentra en la parte de abagjo de forma horizontal y al lado
derecho se encuentra la fuente de ingresos, esto nos apoya
muchisimo para que dibujes un simbolo entre estas dos
secciones, el simbolo de menor que (<).

Si dibujas este simbolo, podrds visualizar que la estructura de
costos debe ser “menor que” la fuente de ingresos. Sobre todo
para nosotros que estamos emprendiendo con recursos
limitados, requerimos que nuestros costos sean bajos.

Existen dos fipos de costos, los fijos y los variables. Mi
recomendacion es que reduzcas al maximo o si es posible,

elimines tus costos fijos y los variables los mantengas lo mds
bajos posibles.

Cuando se tienen costos fijos, no importa si generas o no dinero,
los costos fijos estardn mes con mes, por esta razoén, si
emprendemos sin dinero, no podemos tener el lujo de estos
gastos que no sabemos si podremos pagar mes tras mes. Por

esta razon recomiendo eliminarlos y no solo reducirlos.

En cambio los costos variables hacen referencia a los costos de



aquello que produces y estd relacionado a lo que vendes y es
lo que te dard dinero. Si produces y por ende tienes un costo,
entonces tienes un producto el cual vender, recuperas lo
invertido y obtienes ganancia; pero si no produces porgue no
estds vendiendo, entonces tus costos variables se reducen. En
esto es lo que como emprendedores debemos enfocarnos.

Estructura de costos

- sCudles son los costos para desarrollar fu producto o servicio?

- 5Cudles son los costos para desarrollar tu negocio y ofrecer tu
producto o servicio?

- sCudles son tus costos variables?

- sCudles

son tus costos fijose

- 5Cudles son tus costos mas altose

Saber los costos en los que incurre tu idea de negocio tfe
permitird manejar y afrontar los retos que se te presentardn.
Muchos emprendedores nos vemos abrumados por las
sorpresas que se nos presentan con respecto a esto y que no
consideramos desde un inicio.

Todo en este modelo, por mds sencillo que parezca, es
realmente importante. Podrds aclarar la forma en la que fu
negocio va a funcionar y desde este momento podrds visualizar
los costos que tendrds, punto que fe permitird determinar cudl
serd tu inversion inicial.

Tendrds todo esto en cuestion de unas horas, o si fienes que



aclarar algunas cosas de tu plan, podrias tardarte un poco
mas, pero si tienes las ganas de emprender, seguramente en
pocos dias podrds tener tu negocio en un plan estructurado.

Al igual que yo cuando me di cuenta, a ti fambién te podria
impresionar lo siguiente: todo tu plan es una hipdtesis, no una
realidad.

Todo lo que colocaste en tu plan de negocios es la idea que tU
tienes de lo que piensas va a ser tu negocio; la realidad podria
ser muy diferente, tus clientes podrian pensar de ofra manera,
en resumen lo que tienes son supuestos y eso es una hipotesis.

Podrias estar pensando que si todo es una hipdtesis entonces
de qué te sirve tu plan, pero toda idea en algun momento fue
una hipdtesis hasta que se comprobd su realidad y es
exactamente lo que tU debes hacer. Mi intencidon es ahorrarte
problemas, no desanimarte.

El gue hayas podido crear este plan en poco tiempo te permite
levantarte de la silla e ir a preguntarle a tus futuros clientes,
asegurarte de que tu hipdtesis sea lo mdas apegada a la
realidad. Recuerda que tenemos el tiempo en contra y tener
estas herramientas que nos permitan pasar de las ideas a la
accion en poco tiempo y de forma estructurada es una
ventaja que debemos aprovechar.

No necesitas ningun sistema que te apoye a realizar tu
CANVAS, no requieres tener una maestria de negocios, ser
empresario, financiero o tener anos de experiencia para tener
tu plan de negocios. Este modelo simplifica de forma
estructurada lo que necesitas para tu negocio, es sencillo de
entender, facil de hacer y cualquier persona con ganas de
emprender puede hacerlo.

Toma tu plan y acércate a tus futuros clientes, proveedores,
socios clave y platica con ellos; preguntales qué esperan ellos
de lo que ofreces, les sirve para resolver alguna necesidad,



estarian dispuestos a pagarte la cantidad que pides, requieren
alguna adaptacion que no habias contemplado, etc.

Si tu hipdtesis no concuerda con lo que encontraste, no pasa
nada, mejora tu propuesta, lo bueno de esto es que aldn no
gastas dinero en una idea que solo necesita mejorar para tener
éxito. Sal y validala con tu mercado, modifica o elimina lo que
requieras y afina tu plan de negocios.



PASO

6

5QUE recursos necesitase

“La necesidad es la madre del ingenio”
Napoleon Hill

El plan de negocios que realizaste en el paso anterior te ha
permitido responder a ciertas preguntas necesarias y
estratégicas que se requieren para que puedas desarrollar fu
negocio. Con tu plan en mano, podrds identificar 1os recursos
que tu negocio necesita para llevarse a cabo.

Realiza una lista para identificar con qué recursos ya cuentas y
cudles te hacen falta. Recuerda que no es una carta a Santa
Claus, es un listado de cosas que se requiere para arrancar fu
negocio.

Para emprender y operar mi negocio 3qué necesito?

Ejemplos:

- Computadora

- Teléfono

- Acceso a Internet

- Email

- Automovil

- Mdquina

- Padgina web

- Herramientas diversas
- Portfolio



- Tablet

- Cuenta bancaria
- Sistema de pagos
- Tienda en linea

Todo esto son solo algunos ejemplos, podrias requerir mdas cosas
0 menos dependiendo del giro de tu negocio.

Estamos empezando, no te preocupes por o que se requiere a
gran escala, llegard el momento de preocuparnos por esas
cosas mMmas adelante, enfoquémonos ahora en lo que es
necesario y nada mds. Un buen pardmetro podria ser identificar
si el objeto en cuestidon es indispensable para emprender tu
negocio, de lo contrario no lo necesitas en esta fase de
emprendimiento.

Yo estoy haciendo este libro para el mundo y seguramente se
requerird que tenga un coédigo de barras, pero no es el
momento de que yo me preocupe por eso y mucho menos me
detenga.

Este libro se traducird a muchos idiomas, seguramente habrd
que cambiar algunas cosas, no todos saben lo que son las
horchatas, pero eso no me preocupa ahorita y tampoco me
debe detener.

Espero haberte podido transmitir la idea, enfocate en lo que
requieres para emprender, en |lo que verdaderamente
necesitas y lo demds déjalo para mds tarde. Es como un
boxeador, €l no estd pensando en el Jltimo round, es uno a la
vez. Cuando llegue el doceavo se preocupard por salir con
éxito de esa situacion, lo mismo debemos hacer nosoftros.

Para poder tener esta lista, es necesario tener hecho tu plan de
negocios siguiendo por Io menos el modelo que te comparti
anteriormente (CANVAS), de lo contrario te serd dificil ver lo
que fu hegocio necesita con tan solo imaginarlo.



Oftfro consejo para poder hacer tu lista e identificar lo que tu
negocio requiere es seguir el plan que hiciste y preguntarte; en
este momento gqué es indispensable para que lo pueda llevar
a cabo?

Si lo que deseas vender es ropa, dependiendo de cudl es tu
negocio podrias necesitar comprar algunas prendas.

Si tu negocio es ofrecer tus servicios como freelance, tal vez
requieras tarjetas de presentacion.

Si deseas hacer y vender pasteles, seguramente necesitards los
ingredientes y donde hornear.

Si deseas dar el servicio de masajes y spa a domicilio, podrias
necesitar una mesa de masaje y aceites o cremas.

Enféocate en lo que necesita tu negocio, no en lo que tU
deseaqs.

Puedes desear una mdquina para hacer ropa, pero solo
necesitas la ropa; puedes desear el horno, pero sélo necesitas
doénde hornear; puedes desear la mesa de masaje mdas nueva;
pero solo necesitas una que te funcione para dar el servicio y
generar dinero.

No confundas lo que deseas por comodidad, con lo que
verdaderamente tu negocio necesita para desarrollarse. Deseo
y hecesidad son cosas diferentes.

Sé selectivo al momento de pensar lo que vas a utilizar y haz tu
lista de las cosas que necesitas para desarrollar tu negocio.




sQué recursos fte faltan?

De la lista que acabas de realizar probablemente cuentas con
algunos recursos, marcalos para que sepas que ya cuentas con
ellos y el restante, subrdyalos para que podamos buscar la
manera de conseguirlos.

De aquellos recursos con los cuales de momento no cuentas, te
invito a hacerte las siguientes preguntas:

- sPuede tu negocio desarrollarse sin la necesidad de alguna
de las cosas que te faltan?

- 3Realmente es indispensable eso que de momento no tienese

- sExiste alguna forma de obtenerlos gratis, prestados o
conseguirlos a bajo costo?e

Si existe una forma en que puedas obtener eso que te falta y no
gastar dinero, adelante, esa es tu mejor opcidon y oportunidad.

Inclusive puedes hacer un intercambio con la persona que
tenga lo que requieras, de manera que no haya necesidad de
gastar dinero al inicio. Si necesitas un diseno podrias conseguir
un disenador y hacer un infercambio, él disena lo que requieres
y en cuanto tengas un producto o servicio que le funcione, le
pagards; ambos ganan y U no gastas dinero en esta etapa de
arranque.

De lo que tU creas que necesitas comprar, primero hazte la
siguiente pregunta: zPuedo cobrar por adelantado a mis
clientese




Recordemos el ejemplo del Chef, él tenia lo bdsico necesario
para cocinar, pero le faltaban los ingredientes; pudo cobrar por
adelantado y no necesitd invertir en eso.

Si quisieras vender pasteles es lo mismo, puedes cobrar por
adelantado o un anticipo y comprar lo que requieras para
hornear; de esta forma tU no necesitas poner dinero, solamente
el trabajo y ganards por esto.

Si quisieras vender vestidos, podrias cobrar por adelantado o
por lo menos un anticipo para que puedas comprar o que
requieres para hacer el vestido.

Siempre que desees vender un producto, busca la manera de
cobrar por adelantado o por lo menos un anficipo para que
puedas fabricarlo o comprarlo y posteriormente revenderlo.

Cuando identificaste cudl era realmente el negocio que tenias
en mente debid caer en una de dos opciones, ofreces un
producto o un servicio, cuestion que vimos en los primeros
pasos. En caso de ser la primera opcion, lo fabricamos o lo
comprarnos para posteriormente venderlo a alguien mads vy
obtener una ganancia por esa operacion.

En caso de ser la segunda, o que requieres No son cosas caras,
es mas el tiempo vy el esfuerzo que tU le dediques para enfregar
el resultado.

Si lo compras ya hecho y solamente te vas a enfocar en
venderlo, asegurate de que tengas clientes dispuestos a
comprarte antes de que inviertas en inventario. Si la opcion es
que tU lo fabriques, enfocate exclusivamente en lo que
necesitas para construirlo y venderlo en el menor tiempo
posible.

Recuerda que estds emprendiendo y lo que requieres es
vender tu producto para recuperar lo invertido y obtener una
ganancia, no estds concursando para entrar a otro pais



(aungue mds adelante esa sea tu metal).

La forma de ejemplificarte esto es la siguiente: tU deseas vender
playeras con tus disenos. Aqui lo indispensable seria la playera y
el diseno, lo que no se necesitaria para venderla son las
etiquetas colgantes, la composicidn de materiales o el cddigo
de barras.

Probablemente mds adelante que seas proveedor de una
tienda esto seria necesario. Pero en esta etapa y para lo que 10
vas a hacer, aun no lo requieres.

Oftro ejemplo es el querer vender las playeras por internet, de
modo que buscas tener una tienda en linea con tu dominio o @
través de una red social.

Si tener una tienda en linea te va a costar dinero, no te
recomiendo que lo hagas, finalmente tu producto no necesita
una fienda en linea para venderse, tU puedes hacerlo vy
ahorrarte el invertr en algo que de momento no es
indispensable. Mds adelante hablaremos de cémo hards
dinero, ahora no es necesario que gastes en esto.

Es necesario que puedas enfocarte correctamente en saber lo
que verdaderamente necesitas para desarrollar tu negocio, asi
que toma tu lista y marca lo que si vas a requerir comprar. En el
siguiente paso veremos la inversibn que necesitas para
arrancarlo, de momento define lo que te falta.



PASO

7

Inversion inicial

“El éxito llega a quienes estan dispuestos a trabajar
un poco mas duro que el resto”
Og Mandino

La creatividad para desarrollar tu negocio es parte
fundamental. Como lo que vimos en los pasos anteriores, si
puedes pedir prestado, a bajo costo, regalado, en trueque o
pago por adelantado, que no te dé pena; tu objetivo es crecer
esta idea de negocio asi que adelante ya que existen ciertos
elementos que requieren ser comprados por lo que necesitards
dinero.

Lo que tu negocio necesita para empezar, pero que no lo
tienes disponible y tampoco lo pudiste conseguir de las formas
en las que te comparti, deberd ser comprado y para esto, es
obvio que necesitards dinero. No te preocupes aiun de donde
va a salir este flujo de efectivo, llegaremos a esa parte mds
adelante.

En el paso anterior definiste los recursos que necesitas para
desarrollar fu negocio, recuerda que estds en el periodo de
emprendimiento y debes enfocarte en iniciar tu negocio,
mismo que te generard dinero que podrds utilizar para mejorar
tu producto o servicio mds adelante.

De momento lo que se necesita es saber con la mayor precision
posible cudnto es realmente lo que requieres para iniciar tu
negocio, vender tu producto o servicio y generar ganancias.

Sé que hago mucho hincapié en esta parte de enfocarse en lo



indispensable para que poder vender tu producto o servicio.
Recuerda que todavia no estamos para comodidades,
necesitamos generar dinero. Tu idea va a generarlo, solo fienes
que abrirte a las posibilidades frente a Hi.

En cuestidon de negocios muchas fuentes no solo aconsejan que
tu presupuesto sea lo suficiente para iniciarlo, sino para
mantenerlo algunos meses mientras generas dinero, Nosotros no
tenemos ese lujo. Tu negocio debe emprender con enfoque de
lograr ingresos en menos de un mes. Aguello que hagas te
debe dar a ganar de forma casi inmediata, debes recuperar tu
inversion y obtener ganancias en menos de un mes.

De momento esto te parecerd loco e imposible, pero también
emprender sin dinero te parecia imposible y ahora sabes que es
real y que puedes hacerlo.

Mds adelante te ensenaré qué hacer para enfocarnos en que
tu idea genere lo antes posible, de momento sigueme vy
enfoquémonos en este paso.

Propongo un mes debido a que, de tener gastos, este tiempo
es en el que deberds cubrirlos. La mayoria de los egresos de Ias
personas y los negocios fienen un ciclo de un mes y aunque no
siempre, en muchos paises el pago de tu celular, renta, tarjetas,
créditos y muchos gastos mas, es mensual.

Si tu inversidn en esta etapa de inicio no la recuperas en menos
de un mes, el siguiente te enconfrards estancado deseando
obtener dinero para continuar con tu negocio, en lugar de que
tu negocio te dé lo que requieres para seguir desarrolldndolo.
Estards entrando en una trampa de poner dinero queriendo
que este se multiplique por el simple hecho de haberle invertido
aun mas dinero a tu negocio.

Quiero contarte una historia que te ilustrard mejor este punto:

En una ocasion hace algunos anos un primo me dijo lo



siguiente: “Tengo una idea para hacer dinero, pero necesito
dinero”. Nos reimos muchisimo, sabiamos que era y sonaba
tonto, pero lamentablemente muchos pensamos de esa
manera.

Te invito a que rompas con este paradigma. TU idea junto con
tu esfuerzo, generardn el dinero que necesitas, enfocate en
eso. Lo Unico que requieres es moverte rdpidamente para
generar un flujo de efectivo que te permita afrontar los gastos
que pueda tener tu negocio y ademads, puedas reinvertir en
mas producto o mejorar tu servicio. Esto desencadenard un
crecimiento inminente.

Si 10 que estds leyendo este libro cuentas con el dinero
suficiente para poner un gran negocio, probablemente pienses
que estos consejos no aplican para ti y en cierta forma tengas
razén. No esperaria que el poner un negocio de mds de veinte
mil dolares (solo por mencionar una canfidad) te reditUe en
menos de un mes, aungue podria ser que si, dependiendo qué
negocio seaq.

Sin embargo, el principio es el mismo tengas mucho dinero o no
para emprender tu negocio; enfécate en aquello que te
permita recuperar lo que invertiste y a la vez te deje una
ganancia lo antes posible.

Muchos de los que buscamos emprender sin dinero Nno tenemaos
ese lujo de invertirle a nuestro negocio durante “unos meses”
para ver resultados. Si tU eres alguien que si cuenta con esta
oportunidad, te invito a que te abras a otras posibilidades.

Si aguello a lo que le vas a invertir no te permite recuperar tu
dinero en un mes y no te deja ganancia, entonces cuestionalo
fuertemente, probablemente tengas mejores opciones que no
has visto aun, revisalas.

Aqui pudiera haber muchas variantes, si ganas mucho por la
venta de cada uno de tus productos, entonces podrias pagar



publicidad debido a que con pocas ventas recuperas la
inversion de la publicidad y obtienes ganancias. Pero si por el
tipo de producto tus ingresos son bajos, entonces, entonces o
invertido en publicidad no estd justificado por esta regla,
porque no generaste lo suficiente como para recuperarlo.

Antes de definir el dinero que necesitas para arrancar tu
negocio, revisa una vez mas tu lista de lo requerido.

- 3Realmente necesitas gastar en eso?

- 5Es indispensable para tu negocio y no es un lujo para ti o una
comodidad?

En muchos casos la respuesta serd no. No necesitas una
computadora mejor, ni folletos para tu negocio, tampoco un
escritorio y una silla nueva, tampoco esa impresora |dser de
marca, ni ese celular de Ultima generacion del que tus amigos
hablan.

Muchas veces no necesitas todo eso. Tus clientes van a
comprar por la propuesta que ofreces de tu producto o
servicio, no por la silla en la que te sientas o el celular con el
que les llamas.

Recuerda que muchas cosas podrian estar en tu lista por
comodidad, orgullo o vanidad, no te dejes enganar, todo eso
no nos funciona para emprender y en definitiva, tampoco para
ganar dinero.

En una ocasion lei un articulo que se titulaba algo similar @
“vigja ligero”. Compartia la idea que te estoy aconsejando
aqui.

Retrasa lo mdas que puedas la compra de magquinaria. Si vendes
producto, empieza vendiendo el de alguien mds en lugar de
querer fabricarlo t0. Aunque podria no dejarte mucha



ganancia, esto hard que tu inversion y tus gastos no se eleven y
esto Ultimo es lo que debe guiar tus decisiones si deseas
emprender sin dinero. No te dejes deslumbrar por un gran
ingreso, sino por un costo realmente bajo.

Cuando tengas las ventas suficientes podrds evaluar el
comprar esa maaquinaria que deseabas para aumentar tu
ganancia, pero solo hasta ese momento. Al principio tu ingreso
serd menor, pero igual tus gastos y esto te permite moverte
mejor en esta etapa de emprendimiento.

Sé que insisti mucho en que te enfocaras en lo que requieres
para recuperar en un mes fu inversion, pero esto es solo con la
infencion de que no agregues cosas que verdaderamente no
te dan a ganar a corto plazo. Dicho esto, si tu negocio requiere
de mds dinero para mantenerse ofro mes o algunos ofros meses
para que pueda despegar, adelante, incliyelo para saber
cudnto necesitas. Mi intfencidon no es que te quedes a la mitad
del proceso, sino que te centres en lo que si te va a dejar
ganancias inmediatas.

A mi ya me sucedid y no es algo agradable; tomar la decision
de emprender, invertir lo que tienes y sentir que te quedaste @
unos metros de verdaderamente llevar tu idea de negocio dal
mundo. El hecho de ni siquiera saber si la gente acepta o
rechaza tu idea es algo que no te deseo, asi que no te limites,
aterriza la cantidad de dinero que requieres para emprender
enfocdndote en lo necesario.

Deseo que esta parte te sea facil desarrollar, haremos un
ejercicio que puedes seguir claramente para aterrizar la
inversion inicial de tu negocio.

Siguiendo los pasos anteriores debes tener una lista de aquello
que tu negocio demanda y esta deberd estar clasificada en lo
que ya tienes o puedes conseguir y lo que no tienes y requieres
comprar. A un lado de cada elemento que no posees y



necesitas adquirir, anota la canfidad de dinero que necesitards
para obtenerlo. Consciente de la realidad, no exageres pero
tampoco te quedes corto.

Te doy un ejemplo una vez mas utilizando a mi amigo el chef. Si
él requiere tomate para hacer diez platillos considerando que
es lo que puede vender rdpidamente, deberd establecer la
cantidad de dinero que necesita para comprar los kilos de
tomate para esto especificamente, no exagerar queriendo
comprar 30 kilos ni queddndote corto comprando dos tomates.

Otro ejemplo podria ser si 10 quieres vender playeras con tu
diseno. AqQui, con base a una cantidad de playeras que tU
consideres puedes vender en poco tiempo, por pensar en un
nUmero sensato digamos veinte, considera el presupuesto para
comprar solo ese nUmero y no cien o dos, bagjo la excusa de
qgue te sale mds barato por volumen o de que tal vez no las
puedas acomodar.

Lo que necesitas es saber a cudntas personas les vas a vender
tu producto o servicio en poco tiempo, preferentemente menos
de un mes, y esto te dard la cantidad de dinero que necesitas
para invertir. Con el ejemplo de las playeras, si conseguiste un
espacio designado afuera de un evento masivo como un
concierfo o un evento deportivo, entonces podria ser que
veinte playeras sea poco para empezar.

En conclusién, si puedo venderle a 20 personas en menos de un
mes, comprar 50 piezas seria exagerado. Por el contrario si
puedo llegar a 200 personas en este mismo periodo de tiempo,
entonces 50 playeras quedaria corto.

Tu inversion inicial dependerd de cudnto vas a comprar y esto
es en base a cudntas personas les vas a vender en menos de
un mes.

No confundas la cantidad de personas a las que vas a llegar
con tus redes sociales, cudntos likes tenga tu fan page o



cudntos seguidores tengan tus publicaciones. Yo me refiero a
cudntos de ellos les vas a enfregar tu producto o servicio y por
ende, recibir dinero a cambio.

Mds adelante hablaré a fondo sobre esto que te acabo de
compartir, pero de momento solo necesitas saber eso, no te
confundas, una cosa son los likes en las redes sociales y ofra
cosa es el dinero que te fransfieren a una cuenta o que te
ponen en las manos derivado de tu propuesta de negocio.

Aclarado este punto viene entonces la pregunta,

scudnto dinero necesitas de cada cosa que de momento no
tienes y requieres comprare Coloca la cantidad a un lado vy
una vez que lo hagas, tendrds algo parecido a una lista como
la que te muestro a contfinuacion.

Diseno de 10gotipO....ccviviiiiiiece, $80 USD
Registro de 1ogotipo.....coevivviiiiiiii, $170 USD
Papeleria membretadd........cccoovviviiinnnn. $50 USD
Mercadotecnia y publicidad..................... $100 USD
Tradmites y Permisos.......ccovvviivieiiiiienennn. $500 USD
Dominio/diseno web/hosting..........ccoeeeee.n.. $50 USD

Publicidad digital..........cccooiviiiiiiin, $50 USD

Manejo de redes sociales.........covveeevenn.n.. $200 USD
COoNTAOT e, $100 USD

SErviCio CeIUIAN ..., $50 USD

Trasporte/gasolina........ccooviiiiii i, $50 USD

INsuMmos......... (Depende de tu negocio)

Ejemplo: Playeras (20).....cccoveviiiiiiiiinnn.. $140 USD



Ejemplo: Verduras/alimentos..........c........... $70 USD

Eiemplo: CoNServas.......cooveveeiiiiiiiiieennnn. $50 USD
Elemplo: Telas. ..., $80 USD
Ejiemplo: Pinturas........c.ocoviiiiiiiin, $75 USD
Total de Inversién Inicial.......................... $ XXX USD

Esto sélo es un ejemplo visual de lo que podrias tener en tus
manos en relacién a tu idea de negocio. Recuerda que estas
son las cosas que no tienes y aungque me queda claro que esta
lista podria ser mayor, seguro si cuentas con lo demds como
silla, escritorio, computadora y celular, por mencionarte
algunas cosas.

Después de lo que hemos visto en este paso y con fu lista en
mano de lo que requieres comprar en este momento, debes de
tener un monto muy cercano de lo que necesitas para poner
tus ideas en accion y emprender tu negocio.

Esto nos lleva a la pregunta de este paso.

sCudnto dinero necesitas para iniciar tu negocio? 3Cudl es tu
inversion inicial?

Seguramente esta cantidad es mucho mds pequena de la que
habias pensado antes de leer este libro, pero probablemente
sea todavia menor y esto te permitird ver mds cercana la
posibilidad de emprender tu negocio. Veamos el siguiente
PASO.



PASO

8
“"Poka-Yoke”

“Evitar errores es mas barato que solucionar los cometidos”

Cuando me gradué de la universidad como licenciado en
comercio internacional, se me presentd la oportunidad de
trabajar en una maquiladora en el drea de calidad. Fue uno de
los mejores trabajos que tuve, un ritmo muy acelerado durante
toda la jornada laboral y retos diarios.

Gracias a este empleo, aprendi muchas cosas que yo requeria
para desempenarme de la mejor manera. Al elegirlo sabia que
me enfrentaria a muchos desafios y que tendria que instruirme y
esforzarme mucho mds que los demads; la mayoria ingenieros, se
esperaba mucho de mi y estaba dispuesto a demostrarlo. En
ese momento elegi tomar el reto y disfrutarlo al maximo.

Recuerda la historia que te comparti del discurso de Steve Jolbs
en Stanford donde decia que hiciéeramos lo que
verdaderamente disfrutdlbamos hacer y que muchas veces no
veriamos hacia dénde nos llevaba ese camino pero que si
aprovechdbamos y disfrutdbamos, en algdn momento los
puntos se unirian.

Pues bien, yo no sabia en su momento cdémo le podria
beneficiar a un licenciado en comercio internacional
desempenarse como ingeniero de calidad en una
magquiladora, pero aproveché todo lo que pude de ese
momento. Aprendi mucho y debo agradecer a la gente que
me compartié su conocimiento y me presiond para dar lo mejor
de mi.



Te digo todo esto porque a través de los frabajos que fuve
después del puesto de ingeniero de calidad; negocios propios,
capacitaciones a emprendedores, asesoramiento de empresas
y este libro; logré muchisimo conocimiento y experiencia
cuando en su momento nunca me imaginé cudnto me serviria
lo que estaba viviendo en esa empresa. Son tantas cosas las
que aprendi que no podria nombrarlas fodas, pero te
comparto cudles fueron algunas de las que tuvieron un fuerte
impacto en mi vida posterior.

Las primeras capacitaciones que tuve la oportunidad de dar
de manera formal fueron en esta empresa y fue a personas con
incluso mayor experiencia que yo. Esto hizo que me esforzara
alun mds y me perfeccionara en esta dreaq, asi que los inicios de
mi gusto por ensenar a ofros y lo que en un futuro seria
indispensable para la consultoria de negocios a la que me
dedigué un tiempo, nacid aqui.

Aprendi no solo de calidad, sino de manuales, procedimientos,
procesos, pruebas, acciones correctivas, mejora continua y
muchas cosas mds que apliqué en cada trabajo o consultoria
que he dado.

En diferentes empresas tuve la oportunidad de hacer manuales
de operaciones y esto me permitid conocer la forma de
plasmar una idea o un proceso en palabras y papel y que
pudiera ser entendido por otfras personas; no hace falta decir
que esa habilidad es la que he utilizado en cada una de estas
pAginas.

Hay mucho mds cosas que te podria mencionar de lo
aprendido en este y otros trabaqjos; para no desviarme prometo
contdrtelo cuando el tema esté relacionado.

La razdn de que en este momento te comparta algunas de
ellas, es porque en esta empresa aprendi la palabra y lo que es
“Poka-Yoke.”



Habrd muchos que sepan qué es esto y muchos otros que no,
suena a caricatura pero no lo es, “Poka-Yoke” es una técnica
de calidad que se usa con el objetivo de evitar errores en un
proceso.

El “Poka-Yoke” puede ser algo muy sofisticado e innovador o @
la vez muy sencillo. Puede ser una mdaguina o un requisito de
inspeccion asi como una accidén o un sistema, siempre vy
cuando se cumpla el objetivo de evitar errores en el proceso. A
ese elemento se le denomina “Poka-Yoke.”

Uno de los “Poka-Yoke” que mejor recuerdo era una mdaquina
con sensores que detectaba cinco tfornillos que debian ir
colocados en el radio que se estaba fabricando.

Lo que muchos pensdbamos era: “squé tan dificil era pedirle al
operador que colocara cinco tornillos  solamente?g”
Lamentablemente se detectaban muchos radios con tornillo
faltante, asi que la mdquina con sensores (poka-yoke) era
necesaria para evitar ese error en el proceso de ensamblado.

Otro de los “Poka-Yoke” mds ingeniosos se disend e implementd
para evitar que no se gquedaran impurezas, ya sea tierra,
pelusas o cualquier ofra cosa, al ensamblar la parte frontal de
los radios, justo en la pantalla. Por mds que el operador la
limpiaba se encontraban muchos contaminantes en la misma,
asi que un ingeniero cred un artefacto que mediante varios
elementos electro- mecdnicos activaba una pistola de aire con
un tipo de estdtica que estaba dirigida hacia la pantalla, esto
hacia que cualqguier impureza fuera repelida por la estdtica
momentdnea de la misma. Fue algo tan ingeniosos que incluso
el cliente y otras plantas fueron a ver tan novedoso “Poka-
Yoke.”

Agregué este concepto como un paso precisamente para
evitar que cometas errores en el diseno de tu negocio. Vamos
a asegurarnos de que lo que has hecho hasta este momento



tenga las caracteristicas de las que hemos hablado y esto nos
permitird, ademds de evitar errores, contfinuar con el proceso
para que puedas emprender tu negocio de la mejor manera.

Algunas de las cosas que a contfinuacion te voy a compartir son
aspectos que ya hemos visto en estas pdginas. Hasta ahora la
idea principal es enfocarnos en aquello que requerimos para
ofrecer nuestra propuesta de valor con la mejor calidad, en el
menor tfiempo posible y obtener ganancias por eso.

Para asegurarnos de que ftienes el enfoque correcto
aplicaremos un “Poka-Yoke,” pero no como una maguing, sino
como una inspeccion que tU mismo vas a realizar sobre lo que
has disenado de tu negocio.



De la feoria a la practica

Muchas fuentes de negocios te dirdn que debes registrar fu
empresa ante el gobierno, o que significa que ya tendrds
obligaciones fiscales antes de siquiera llevar tu idea al
mercado; algo que personalmente considero que no estd
correcto si estds empezando a una escala pequena.

Si no tienes conocimientos avanzados de contabilidad, dar de
alta tu empresa conllevard a un gasto por el servicio, una vez
mas, tu negocio aun no llega al mercado y ya fienes dos
obligaciones que tendrds que cubrir, pagar al gobierno y pagar
al contador solo porque la teoria asi lo dice.

En la prdctica yo te invito a que no lo hagas, llegard el
momento en que debas dar de alta fu empresa y contratar el
servicio de contabilidad, pero definitvamente no es al
arranque de tu negocio en especial por la escala en la que
estamos emprendiendo. Por el contrario, si fu proyecto es
mediano o grande sin duda alguna estos dos puntos serdn un
requisito obligatorio, la idea no es tener problemas con
gobierno; pero si tu negocio es pequeno (solo al inicio) no
necesitas ni dar de alta una empresa ni contratar un contador.

Mds adelante yo te aconsejaré el momento en que deberds
considerar estos dos elementos. Dicho esto, hazle un favor a tu
inversion inicial y elimina esos costos.

El emprendedor actual le brinda muchisima importancia al
diseno vy registro del logotfipo ante una institucidon para que
nadie mds lo pueda usar. Pensamos que es la forma en la que
nuestro negocio lleva nuestro sello o marca personal. Como
emprendedores estamos orgullosos de nuestra idea de negocio
y es indiscutible que deseamos cuente con esto, pero en esta
etapa este aspecto solo incrementard nuestra inversion vy
realmente no nos dard ganancias.



Esto probablemente te cause conflicto, pero no necesitas
pagar por disenar un logotipo y tampoco requieres pagar en
este momento para registrarlo. Me atreveria a afirmar que esto
que te acabo de decir te causd un gran conflicto, incluso mas
que saber cudnto dinero requieres para iniciar tu negocio.

Seguramente debes estarte cuestionando cémo tu idea no va
a llevar tu logotipo y tu sello, en especial porque piensas que es
de esta manera como tus clientes van a ubicar tu producto o
servicio y distinguirlo de la competencia. Aungue sé que estas
preguntas te habrdn pasado por la mente (en mi caso asi fue),
déjame te explico la importancia y ventaja de prescindir de
estos aspectos en este momento de tu emprendimiento.

Estds desarrollando una idea de negocio con recursos limitados,
todo el dinero que tengas o puedas conseguir debe enfocarse
en elementos que te permitan recuperar lo invertido y generar
ganancias en menos de un mes. Recuerdas la estrategia de
que lo invertido te debe dar a ganar en este periodo de
tiempo; por lo tanto, disenar y registrar tu logotipo no tiene este
enfoque, fu negocio no lo necesita adn.

Aqguello en lo que inviertas dinero debe generar todavia mds;
necesitas flujo y movimiento de efectivo para seguir
desarrollando y creciendo tu negocio, por lo tanto, requieres
actuar rdpido y gastar poco en el menor tiempo posible. Asi
que en esta etapa de tu negocio, querer disenar y registrar tu
logotipo podria ser tu mayor pérdida debido a que esto no te
genera ingresos, ni posicionamiento de marca, ni presencia de
mercado, ni retorno de inversion y en definitiva, no te da a
ganar dinero. Tal vez mds adelante, pero no en esta parte del
proceso.

Si tU deseas registrar el logotipo, es tiempo y dinero invertido sin
la garantia de que sea aprobado, mientras tanto tu negocio
perdid aproximadamente seis meses esperando a que este se
registrara.



TU puedes iniciar tu negocio usando fu logotipo sin el registro,
no es lo mas recomendable, pero no fienes otra opcion, fienes
el tiempo en contra y no nos sobra el dinero. La ventaja es que
el hecho de que no te enfoques en el diseno y alta de este te
permite centrarte en las acciones que si van a derivar en
ingresos, para que en lugar de estar esperando algunos meses
por una respuesta, puedas iniciar inmediatamente. Por lo tanto,
arrancar mientras otros se queden en la parte tedrica del plan
esperando un registro, te colocard un paso adelante de fu
competencia.

Créeme, existen muchos logotipos registrados que no le estdn
generando dinero a su dueno, lo sé porgue yo soy uno de ellos.
Con este proceso me tardé meses y el tiempo invertido me
desenfocd de lo que realmente deberia haber hecho; lo que te
estoy contando es mi experiencia y s&€ que como Yo, existen
muchos ofros en la misma situacion. No cometas 1os mismos
errores y enfocate en generar dinero.

Muchos incluso no tienen la suerte que yo tuve, pierden seis
meses esperando obtener el registro para que no les roben su
diseno y finalmente son rechazados. Por lo que después de seis
meses terminan sin un logotipo y sin un negocio; perdieron
tiempo, dinero y esto muchas veces hunde sus ganas de
emprender.

En el momento en el que tU empieces a distribuir tus productos
o dar tu servicio, generards el dinero necesario para registrar tu
logotipo.

sQué pasa si después de que emprendiste tu logofipo no se
puede registrare No pasa nada, con lo que ya has aprendido
encontrards la forma de disenar ofro incluso mejor que el que
ya tenias.

Si decides tomar mis consejos permiteme felicitarte. Date
cuenta que si hubieras esperado a registrar tu logotipo para



iniciar fu negocio, habriaon pasado seis meses con la
probabilidad de incluso un rechazo del mismo. Emprendiste y
hoy por hoy, tu proyecto ya no es solo una ideq, es un negocio
en marcha.

Seguramente estards cuestiondndote como puedes diferenciar
tu negocio de la competencia si no tienes un logotipo
registrado y aunque te parezca evidente que esto es
indispensable, no lo es. El valor de tu negocio se refleja vy
manifiesta a tfravés de la marca y no Unicamente del logotipo
ya gue como bien sabemos, este Ultimo podria incluso ser
rechazado, en cambio lo otro, es la promesa de que tu
producto o servicio cumple con ciertos parédmetros de calidad
y prestigio que te diferenciardn a ti de tu competencia.

Por lo tanto, es importante entender que tu marca no es solo tu
logotipo.

Tu marca es el producto o servicio que ofreces junto con la
experiencia, la atencion del cliente, la rapidez para cumplir las
necesidades solicitadas, la calidad de los productos, los
términos de la compra-venta, las politicas de devolucion, y la
exclusividad de compra; todo esto y mds hacen tu marca y tu
sello por el que verdaderamente debes preocuparte para que
la gente pueda enconftrar una diferencia en ti.

Lo que tU vas a crear con tu marca la gente lo puede
relacionar facilimente por tu logoftipo, pero date cuenta que lo
que la hace fuerte no es precisamente el diseno del mismo, sino
la promesa de calidad que se obtendrd en tu producto o
servicio.

Tu marca se forja desde el primer momento en que empiezas tu
negocio y cuando tengas el dinero suficiente para desarrollar y
registrar tu logotipo, esta ya estard creada y serd identificada.
Tendrds lo que muchos buscan al disenar un logofipo: una
propuesta que la gente desea, clientes y una experiencia



agradable relacionada a fi como empresa.

Muchos nos enfocamos en el logotipo creyendo falsamente
qgue esto nos dard todo aqguello que una marca fuerte tiene,
todo por no conocer lo que tU acabas de aprender en los
pdrrafos anteriores. Crea y forjala antes, esta es la clave que te
hard Unico vy te diferenciaria de tu competencia.

En este momento probablemente puedas ya comprender por
qué debes eliminar de tu inversion inicial los costos por diseno y
registro de logotipo.

Similar a la explicacion que te acabo de compartir, la mayoria
de lo que se encuentra en esta lista de inversion inicial
desaparece. Trataré de ser breve y directo con cada uno de
los elementos siguientes.

Papeleria. Estamos en la era digital, seguramente puedes
encontrar formatos de este tipo sin costo o imprimir tu propia
papeleria, esto te permitird eliminar este elemento y reducir tu
monto inicial aun mdas.

Mercadotecnia y publicidad, dominio, web, hosting, publicidad
digital y manejo de redes sociales tampoco los necesitas.
Incluso podria ser un distractor muy grande para esta etapa de
tu negocio.

Vivimos en la era digital y podrias encontrarte con articulos vy
fuentes que indican que si no estds en redes sociales o0 no
cuentas con pdagina de internet, no estas teniendo presencia o
que estds desperdiciando el alcance de tu negocio. Incluso en
este momento debes estar pensando que si no es asi entonces
de qué manera vas a hacerles llegar tu propuesta de negocios
a MmAs personas.

La realidad es que no requieres esto para arrancar tu negocio,
como te comenté en el pdrrafo anterior, enfocarnos en este
aspecto solamente serd un distractor y en este momento en el



que inicias con recursos limitados, serd una gran pérdida de
tiempo y dinero.

Sin logotipo y ahora sin pdgina web o redes sociales, “jdebe
estar loco!”, podrias estar pensando; pero una vez mds,
permiteme explicarte la razdn vy justificarte lo que te digo.

Te platiqgué que yo me aventuré a iniciar mi negocio y que me
faltd dinero para terminar de lanzarlo.

Me enfoqué en tener un dominio, hosting, una pdagina web lo
mejor disenada que aceptara pagos y que tuviera fotografias
profesionales con un diseno amigable; compré publicidad en
"Google Ads;" abri cuentas de diferentes redes sociales y
planee mi estrategia digital y de redes; en conclusion, inverti
muchisimo mds horas de las que deberia de haberlo hecho.

La razén principal de no haber iniciado mi negocio no fue la
falta de dinero, fue que me centré en exactamente lo que te
estoy diciendo que no hagas.

Todo esto que te comento incrementa los elementos que tienes
en contra, reduce tu fiempo y dinero; no es momento de gastar
en esto.

Yo tardé meses e inverti el efectivo que tenia enfocdndome
gran parte en todo lo que te mencioné; finalmente crei que me
habia faltado dinero cuando realmente me habria sobrado si
tan solo lo hubiese utilizado correctamente. El tiempo pasod vy
me gasté todos mis ahorros “infentando” poner un negocio.

sAl final qué sucedié? Tuve que frenar mi negocio (hace anos
que esta frenado), pensando que hasta que tuviera mas dinero
podria seguir el camino que yo creia era el correcto.

No es momento de invertir dinero ni tiempo en tus estrategias
digitales, asi que hazle un favor a tu presupuesto y elimina esto
de fu inversion inicial.



Mdas adelante, en el “Paso 11: sal y haz dinero”, hablaré de lo
que requieres hacer para desarrollar tu negocio y ganar dinero.

Qué elementos hemos eliminado de tu lista hasta ahora:

Diseno de logotipo.......ccceevvneene. $80 USD (eliminado)
Registro de logotipo.......ccveee.. $170 USD (eliminado)
Papeleria membretada............... $50 USD (eliminado)

Mercadotecnia y publicidad...... $100 USD (eliminado)
Trdmites y permisos..........ceeevenen.n $500 USD (eliminado)

Dominio/diseno web/hosting....... $50 USD (eliminado)

Publicidad digital....................... $50 USD (eliminado)
Manejo de redes sociales............ $200 USD (eliminado)
Contador.....covviviiiiiiii $100 USD (eliminado)
Serviciocelular......cooovveiiiiiinn... $50 USD
Trasporte/gasolina....................... $50 USD
INsuMos......... (Depende de tu negocio)

Ejemplo: Playeras (20).................. $140 USD

Ejemplo: Verduras/alimentos........ $70 USD

Eiemplo: Conservas..........cc.c........ $50 USD

Eiemplo: Telas....ccooviviiiiin. $80 USD

Ejemplo: Pinturas.............c.ooeeee. $75 USD

Total de Inversién Inicial............ $ XXX USD

De la lista que tenemos aqui que podria ser similar a la que tU
hiciste con tu negocio, quitamos muchas cosas que antes



pensabas que eran indispensables y no lo son; esto nos deja
con elementos especificos y si necesarios para desarrollarlo. A
este momento queria llegar...

Lo que se encuentra en tu lista que no eliminamos y que es
finalmente lo que debemos comprar o invertir para emprender
cae en una de las dos categorias bdsicas que requiere tu
negocio, o es directamente lo que vas a ofrecer o lo necesitas
para llevar a cabo las ventas.

Date cuenta que algo que queda en la lista es el servicio de
celular y gastos de transporte. En el primer caso el movil es
indispensable ya que lo requieres para poder contactar y ser
contactado por tus clientes. En el segundo, lo necesitas para
visitar proveedores y clientes, y entregar tu producto o servicio;
por lo tanto, ambos son necesarios.

Oftra de las cosas que guedan en tu lista son los insumos que
requieres para otorgar tu producto o servicio.

Finalmente es lo que vas a ofrecer o parte de tu oferta; por
ejemplo la playera es indispensable para agregar tus disenos y
posteriormente vender la prenda de ropa, si es que tu
propuesta es diseno de playeras.

Otro ejemplo podrian ser los comestibles que necesitarias para
ofrecer el servicio de alimentos; a lo cual debes incluir los
contenedores desechables en los que permitirds que la gente
se lleve la comida que has hecho.

Para que un avidn despegue debe pesar menos de lo que sus
motores pueden levantar. En otras palabras, no puedes
despegar si llevas exceso de equipagje y lo que acabas de
hacer es soltar el exceso de equipagje y permitirte levantar el
vuelo.

Tu negocio dificiimente puede arrancar si pesa mds de lo que
puedes soportar en esfuerzo y en dinero, asi que debemos



aligerar la carga.

En muchas ocasiones el gasto prematuro es lo que le impide al
emprendedor despegar y tener éxito, y no la idea de negocio
que tienen.

Podrds estar de acuerdo conmigo con el hecho de que si
pensabas que necesitabas mucho dinero para emprender;
ahora sabes que requieres bastante menos para iniciar tu
negocio y que cada vez es mas real la posibilidad de que
puedes hacerlo sin dinero 0 con muy poco.

AUn no acabamos vy faltan cosas por compartirte, pero en este
momento o mejor es que sabes que tu negocio es posible y
debes estar feliz por eso. Seguramente con lo que acabamos
de hacer, tu inversion inicial disminuyd y eso te facilitard el
arrangue del mismo.

A pesar de esto, seguramente requieres algo de dinero y esto lo
s€, por eso ha llegado el momento de hablar sobre ese tema.



PASO

9

Generando la inversion inicial

“El que quiere hacer algo conseguird un medio, el que no,
conseguird una excusa”
Stephen Dolley

Cuando yo quise iniciar mi negocio lo primero que pensé para
conseguir el dinero que necesitaba fue pedirselo a un familiar o
a un amigo y asi lo hice, recuerdo que les dije: “préstame lo
que puedas y prometo pagdrtelo, no sé cudndo, pero lo haré.”

Esto fue un grave error y deseo que no lo cometas t0 también.
Aungque muchas fuentes te aconsejan solicitarle dinero a tus
amigos o familiares, después de pasar personalmente por esta
experiencia, yo te aconsejaria que no lo hagas.

Es de suma importancia que elijas otra manera de conseguir el
dinero, en este paso te explicaré algunas. Debes estar
consciente que requerirdn mayor esfuerzo, pero generarlo de
otra forma y evitar pedirselo a un familiar o amigo te va a
ahorrar muchos problemas y dolores de cabeza.

Los dos lugares principales en donde una persona se siente
comoda, segura y disfrutando de la vida, es con la familia y los
amigos. Ahora imaginate que le pediste dinero prestado a
alguno de estos dos y ya estds retrasado con pagos del
préstamo, scoémo te sentirias?

Y pareciera que ellos lo hacen a propdsito, en cuanto te ven te
preguntan cémo vas con el negocio y en realidad esto no sélo
es porgque les debes dinero, sino también porque te aprecian y
les importa saber realmente codmo te estd yendo. Si a fi no te va



como esperabas, cada que tus amigos o familiares te
pregunten, tU lo vas a tomar como una presion por parte de
ellos para que regreses el dinero que te prestaron y eso no va a
ser nada placentero.

Imaginate que el cliente no te pagd, que tus gastos subieron,
que te robaron, que tuviste un error o que echaste a perder la
produccion vy la persona que te prestd el dinero es un familiar o
un amigo.

Precisamente cuando sucede esto es cuando mds apoyo
necesitas de la gente que te quiere, pero por penda, al no
poderles pagar lo acordado, no vas a querer ir a verlos. TU
mismo estards alejandote del lugar y de las personas que te
aprecian con las cuales tU te sientes a gusto; todo porque fue
mas facil pedirles dinero sin esforzarte por generarlo. Estards
pagando un costo muy alto por querer tomar el camino facil.

Por comodidad, definitivamente puedes pedir el dinero para
iniciar tu negocio; al menos ahora con lo que sabes solicitards
una menor canfidad; pero aun asi, el efecto serd el mismo si
sucede algo y no puedes pagar a tiempo el préstamo que te
hicieron.

Pideles apoyo a tus familiares y amigos para otras cosas que no
requieran dinero, que te asesoren en ciertos temas; que te
recomienden con su amigos y conocidos; que si estd en su
posibilidad, te compren el producto o servicio que ofreces; que
te promocionen en sus redes sociales; pero en verdad te
recomiendo que evites en la medida de lo posible pedirles
dinero, finalmente sé& que puedes salir adelante sin incurrir en
esta situacion.

Otra opcidon que fienes para conseguir el dinero es solicitar un
préstamo al banco, alguna dependencia de gobierno o algun
inversionista. Sin embargo, estas opciones generaimente
requieren ciertos criterios de los cuales anteriormente te



recomendé evitar.

Por ejemplo, los bancos seguramente te pedirdn que te des de
alta frente a Hacienda y esto automdticamente te llevard a
confratar los servicios de un contador. Ni siquiera has
arrancado tu empresa y ya tienes gastos para declarar;
definitivamente no es muy buena opcidn empezar con egresos
antes de los ingresos.

Otras razones que refuerzan mis afirmaciones son que
seguramente te soliciten también el plan de negocios, corridas
financieras y diversas cosas que te tomard mucho tiempo tener
en regla y como emprendedor, esto es lo mds valioso que
tienes en ese momento.

Muchas veces esperamos algunos meses para saber si se
aceptd el crédito, en la mayoria de los casos, seguramente
algo te faltdé o no fueron claros tus datos y este fue rechazado.
En todo ese tiempo no iniciaste tu negocio por esperar a que
alguien mas te dijera si te prestaban dinero o no y el tfiempo
Paso.

También existen fondos de gobierno donde participas por una
cantfidad para inversion pero una vez mas, estds dejando en
manos de otra persona la decisidon de iniciar fu negocio.

Si el gobierno, el banco o el inversionista te da el dinero, haces
el negocio, si no, te detienes. Si estds pensando asi te invito a
que modifigues esta idea y seas responsable de tu proyecto de
emprendimiento; si va a ser es por ti y no por alguien mds.

Segun articulos, videos v libros de negocios, podrds encontrar
muchas maneras de conseguir dinero para iniciar tu negocio,
sin embargo muchas de esas fuentes aconsejan opciones
donde alguien mds que no eres tU, decide si obtendrds el
dinero. Por lo tfanto, el resultado del apoyo econdmico
dependerd de si les gustod tu idea o no y de si consideran que
tendrds éxito. Nuevamente, todo queda en manos de ofra



personda.

Recuerda bien esto, tus futuros consumidores y nadie mads, son
los que te pueden frenar o invitar a modificar tu negocio. A
todos los demds les podrd parecer mala tu idea, pero solo
ocUpate y preocUpate de lo que piensen tus clientes.

Las mejores opciones que fienes son aquellas que estdn bajo tu
conftrol; cualguiera que sea resulfado de tu decision y no de
alguien mads; que te permitan tomar accidén y generar dinero; y
que no te frenen y te tengan esperando por una respuesta.

Tu mejor opcion siempre sera en donde tU puedas generar con
tu esfuerzo, los recursos que necesitas.

Te voy a dar ejemplos muy sencillos para generar el suficiente
dinero para iniciar tu negocio, que ademds estan bajo tu
control.

No digo que sean opciones comodas, lo que si s& es que son
reales. Si te mueves por conseguir el resultado no tendrds que
esperar a alguien para que te dé o te preste dinero, tU eres
capaz de generarlo.

Si actualmente frabajas podrias administrar tu salario para
empezar a ahorrar una cantidad para emprender. En muchas
ocasiones N0 hacemos esto porque creemos que lo poco que
podamos guardar no representa nada para poder poner un
negocio y que tendrian que pasar demasiados anos
ajustdndonos a lo que nos queda de nuestro sueldo para poder
lograrlo.

Sin embargo, esto solo seria real si requiriéramos demasiado
dinero y como ya hemos visto, podrias arrancar faciimente
utilizando las diferentes opciones presentadas aqui. Ademads
hay que recordar que todas ellas son complementarias, puedes
hacer una o varias para conseguir el dinero que requiere tu
inversion.



Ofra opcidn es conseguirles a tus familiares y amigos clientes,
que fU seas el enlace enfre ellos. Seguramente de enfre tus
consanguineos hay abogados, dentfistas, arquitectos, maestros,
empresarios, etcétera. Como recomendacion, establece con
ellos el monto que ganarias y la fecha en que te pagarian por
establecer dicha conexion.

Oftfra opcidn es vender cualquier cosa, pueden ser casas,
terrenos, renta de inmuebles, autos; existen muchas actividades
en donde no requieres invertir dinero y la ganancia es
inmediata y depende de ti y del esfuerzo que le dediques a
estas actividades.

Apoyate de tus familiares y amigos para saber qué ofras
opciones tienes para generar el dinero que necesita fu
negocio. Podria incluso ser que al preguntarles qué actividad
puedes hacer para conseguirlo te compartan alguna que no
habias visto antes; sin embargo, no te frenes por ellos.

Ofra opcidn cuyo control reside meramente en ti es vender
toda la ropa que tU y tu familia ya no usan en alguna zona
donde puedan comprartela a bajo precio y de forma rapida.

No quieras sacar mdés dinero del que la gente estd dispuesta @
pagar por lo que tienes. Para ti puede ser una camisa de
Mmarca cara, pero para quien te la va a comprar de segunda
mMmano, es solamente una camisa que va a conseguir a muy
bajo precio. No te aferres a tus cosas y vende rdpido para
conseguir lo que fuiste a conseguir, dinero para iniciar tu
negocio.

Puede ser ropa o cualquier ofro articulo que ya no usen y esté
en buenas condiciones, incluso para esto puedes pedir el
apoyo a familiares, amigos o vecinos; ellos estardn dispuestos a
ayudarte si saben que lo que deseas es conseguir dinero para
iniciar un negocio.

Puedes también organizar una rifa de algun aparato



electronico o algun producto que le pueda interesar a la gente
y vender boletos; con lo recaudado compras el premio a
enfregar y el resto podrds utilizarlo para iniciar tu negocio. Esta
actividad la puedes hacer cuantas veces desees para
conseguir el dinero que requiere tu inversion inicial.

Puedes apoyar a alguien con reparaciones o limpieza de su
casa o sus automoviles, jardineria o asesorias de aquello en lo
gue tuU te consideres bueno.

Incluso puedes cobrarle a senoras o senores mayores Ia
asesoria sobre el uso de sus celulares inteligentes, tablets,
aplicaciones para videoconferencias o facebook para que
estén en comunicacion con sus familiares.

Estas opciones que te comparto requerirdn que te esfuerces y
te incomodes, pero son acciones que estdn en tu control; tU
sabrds qué tan rapido te mueves por generar el dinero que
necesitas o qué tan despacio lo haces. Finalmente, quien
decidird cudndo iniciar tu negocio eres tU.

Indiscutiblemente otra opcidn es colocar tu idea de negocio en
un CROWDFUNDING:; este tipo de sitios web te permite lanzar tu
idea para que muchas personas puedan ver tu propuesta, tus
productos o servicios y determinen si desean voluntariamente
ayudarte econdmicamente para que realices dicho negocio o
proyecto. La razdén principal para considerar esta como una
excelente opcidon para conseguir dinero, es que a la gente le
tiene que gustar tu propuesta, tu producto o servicio, tu valor, la
promesa de marca, el precio y la recompensa que ofreces a
quienes apoyen tu idea con dinero.

Ellos son tus clientes potenciales, si a ellos les gusta y eso se ve
reflejado en la canfidad de dinero que estdn aportando,
entonces tu idea de negocio y tu propuesta va por buen
Ccamino, pero no por lo que tU pienses (sabemos que amas tu
ideaq), sino por tus posibles consumidores. Si vas a esperar de



alguien por lo menos que sea de ellos, y aun asi, si tienes que
esperar mucho, mejor busca a otros.

Sin embargo, si no recibes respuesta alguna del mercado al
que va dirigido tu proyecto significa que debes redisenarlo vy
mejorarlo. No necesariamente me refiero al producto o servicio
principal, he visto codmo buenas propuestas no alcanzan la
cantidad de dinero que solicitan y no necesariaomente por
alguno de esos dos elementos, sino porque debian mejorar
alguna otra cuestion como la propuesta, el discurso de venta,
la recompensa o algun ofro aspecto.

Finalmente lo mejor de esta opcidn para conseguir dinero es
que tu idea se pondrd frente a clientes potenciales y estos
podrdn juzgar. Sabrds si esta le agrada a la gente y obtendrds
el dinero que solicitaste.

Si no les gusta tu propuesta y por ende no recibes el apoyo
requerido, aun asi tU ganaste porque conseguirds una valiosa
retroalimentacion sin haber invertido tiempo y sin haber
gastado. Simplemente estards consciente de que fu proyecto
necesita mejorarse antes de volver a ponerse frente tu
mercado destino. Es decir, u obtienes el dinero u obtienes el
conocimiento y de cualquier manera, jtu ganas!

Podrian existir algunas ofras opciones para que obtengas lo
que necesitas para iniciar tu negocio, nhuevamente te
recomiendo que elijas las opciones que te permitan estar en
control del tiempo.

Si estds esperando una herencia, estds perdiendo el tiempo; si
estds esperando a que fus papds o tus familiares te den el
dinero, estds perdiendo fiempo; siempre que tengas que
esperar por alguien mds y no sea decision tuya, estards
perdiendo el tiempo.

La Unica de las opciones que se me pueden venir a la mente
que estdn bagjo tu confrol y que no te recomiendo hacer, es



empenar o vender las cosas que utilizas o te gustan. Digamos
que no usas regularmente una bicicleta, pero te gusta de vez
en cuando utilizarla, no te deshagas de este articulo y mucho
menos de esta manera, ni deseches cualquier otra cosa que
esté en esta situacion, no es una buena eleccion.

Creo que no es necesario decirte lo que voy a decir, pero
prefiero no dejar nada a tu suposicion. Podrd estar bajo fu
control, pero robar o tomar dinero “prestado” sin el
consentimiento del dueno, es algo completamente fuera de lo
que tU buscas hacer, asi que no lo hagas; no sdlo porque es
ilegal o de moral baja; sino por el hecho de que quieres crear
(tu negocio) destruyendo otra cosa, como la confianza de
alguien mads, tus principios y tu ética.

Si quieres tener éxito creando, no puedes empezar
destruyendo.

Sé que muchas de las cosas que en este libro has aprendido te
han incomodado, pero fui claro desde el inicio; tu sabias que
tendrias que esforzarte mds que los demds para lograr lo que
deseas. Lo que te debe motivar son tus ganas de emprender,
todo lo que tengas que pasar solamente es tu historia de éxito
forjdndose.

Mi infencidn en este libro es apoyarte a emprender con los
recursos limitados de la mejor manera posible y tratando de
evitar que cometas los errores que yo Yy muchos
emprendedores hemos cometido. Sobre todo si nuestros
recursos son limitados, lo mejor que podemos hacer es
aprender de los fropiezos de otfros para que no te pasen a ti; y
tu negocio no se vea sumergido en un error del que no pueda
salir por falta de recursos.

Si 10 buscas el camino facil, sobre todo en este momento que
requieres conseguir el dinero para desarrollarlo, entonces estds
dando senales de que no quieres incomodarte y que prefieres



lo facil.

Como vimos anteriormente, lo mds sencillo es pedirles a los
familiares o amigos y aunque ya te explique las posibles
consecuencias, hay algo mds que incluso puede determinar el
éxito o fracaso de tu negocio: Si no estds dispuesto a
incomodarte y esforzarte por generar el dinero por cuenta
propia para emprender, entonces 3qué piensas hacer cuando
las cosas se pongan dificiles?

Qué sucederd cuando tengas que desvelarte o levantarte mds
temprano; cuando tengas que caminar mdas para ver mejores
proveedores y mads clientes; cuando tengas que aceptar el
rechazo de quien no gusta de tu ideq; cuando tengas que
tocar mds puertas y cuando tengas que aprender todo lo que
falta por aprender. Definitivamente, tendrds que incomodarte y
esforzarte en algun punto del camino para tener éxito y esto, es
una realidad te guste o no.

Si no estds dispuesto a incomodarte por crear y desarrollar tu
idea de negocio, entonces te invito a que vuelvas al primer
paso de este libro. Recuerda que si no cuentas con la
motivacion suficiente para tomar accidn, entonces el camino
te serd un millon de veces mas dificil.

No es cuestidon de tener o no dinero, es tu mentalidad y tu
proposito de emprender lo que te detendra para el éxito.

Pudieras pensar que ya con lo que has aprendido hasta el
momento puedes arrancar, pero te falta mucho...

Antes, necesito ensenarte algunas cosas mas y desde ahorita te
digo, el camino se va a poner mads dificil. 3Estas dispuesto a
incomodarte por lograr que tu idea llegue al mundo? Si es asi,
entonces continla; de lo contrario, regresa al inicio del libro, no
pasa nada, no lo veas como un fracaso, finalmente has
aprendido muchisimas cosas y seguramente o hards mejor,
pero con una idea de negocio que si te apasione.



No sé si alguna vez has tenido la oportunidad de escalar una
montana, si no 1o has hecho, te lo recomiendo, es
impresionante la experiencia y las ensenanzas de vida y de
negocios que puedes obtener. Cuando la subes el Ultimo
segmento siempre es el mds cansado, no sé si por la alturg, la
falta de energia, lo empinado que esté el terreno o el conjunto
de todo esto; pero cuando llegas a la cima toda esa
incomodidad valid la pena. Puedes incluso olvidar por unos
momentos el dolor, el sudor, el cansancio y aquello por lo que
atravesaste. Logras disfrutar en plenitud la meta que acabas de
alcanzar.

Emprender sin dinero serd como subir esa montana, mientras
MAs nos acerquemos a la cima, es decir, al momento en que tU
inicies tu negocio, podrd parecerte mds cansado e incomodo,
pero valdrd la pena.



PASO
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Prepdrate para empezar

“Vivirlo te dard la experiencia que no te dan mil libros”

Recuerdas cuando de nino ibas a asistir al primer dia de clases,
estabas entusiasmado y justo una noche antes te asegurabas
de tener tus zapatos limpios, fu uniforme completo, tus Utiles
escolares en orden, tu mochila y cualquier otra cosa que
pudieras necesitar para el dia siguiente.

También recordards cuando estando en clases la maestra
pedia que sacaran el compds o algun ofro articulo y tU no lo
tenias, era estresante ver que todos menos tU tenian lo que se
necesitaba para la actividad y te quedabas buscando una y
otra vez en tu mochila cuando sabias perfectamente bien que
no lo tenias contigo. Todo era desesperacion y frustracion hasta
que alguno de tus companeros te prestaba lo que te faltaba
para trabagjar, era un alivio que alguien se apiadara de ti.

Exactamente asi es esto de emprender, necesitas preparar
todo aquello que vas a utilizar para desarrollar tu negocio,
asegurarte que tienes todo lo necesario y que llegado el
momento no te sentirds frustrado por no tener lo que se
requiere para arrancar.

A diferencia del saldn de clases, en los negocios no tendrds
companeros que te presten lo que necesitas o te saquen del
apuro, deberds estar preparado. Por lo tanto, este es el
momento de ordenar tus cosas para asistir al tan esperado dia
del comienzo de este sueno.

Antes de una carrera debes prepararte, amarrar bien tus tenis,



ponerte ropa deportiva y cualquier accesorio que tU consideres
necesario para participar con todo. Asi, cuando escuches “en
sus marcas, listo, fuera”, podrds iniciar completamente
enfocado sin tener que desviarte del camino por intentar atar
bien los cordones de tus zapatos.

Lo que quiero transmitirte es el hecho de que tenemos que
reunir, organizar y preparar lo que vamos a utilizar para
desempenar el mejor papel en esta carrera tan importante que
es la de emprender nuestro negocio y lanzarlo al mundo real.
Estd de mds decir que la manera mds optima de empezar es
ordenando primero todo lo que necesitards.

Esto significa que en esta etapa debes ya haber comprado lo
que requieres con el dinero que generaste y debes tener a la
mano todo aquello que puedas necesitar para otorgar tu
producto o servicio con la mejor calidad.

Imaginate que tienes a una persona frente a fi, le ofreces tu
producto o servicio y la persona lo desea. 3Estds preparado
para ddrselo de la mejor manera en el menor fiempo posible y
cobrar por esto?

Si tu pregunta es cOMo me preparo y organizo 1o que necesito
sin que pasen meses 0 Anos para iniciar mi negocio. Es muy
sencillo y lo puedes hacer en un dia o dos. Lo primero es
apoyarnos hnuevamente de tu plan de negocios con el formato
CANVAS.

Sigue el proceso y preguntate si tienes todo Io necesario para
llevar a cabo cada parte del plan, sin interrupciones. Recuerda
que esto lo hacemos una vez que ya compraste todo lo que
requerido para arrancar tu negocio.

Ejemplo, al momento de cobrar, si una opcidon es pago con
tarjeta, asegurate de tener el sistema con el cual vas a recibir
dichos pagos vy la cuenta a donde se va a depositar el dinero.



Si tu cliente desea el producto en ese momento, 3lo tienes
contigo o llevas alguna muestra que la persona pueda ver y
sentire

Si es un servicio, straes los lineamientos de lo que ofreces y
hasta donde llega tu responsabilidad?

sSabes en donde se encuentran tus clientes y a donde debes
dirigirte para encontrarlos?

Si ya compraste lo necesario, lo fabricaste, organizaste, seguiste
tu plan de negocios y pareciera que todo lo tienes listo para
iniciar, entonces la segunda cosa que fienes que hacer es
poner a prueba tu negocio de manera real.

Ve a visitar a algunas personas que sean de tu confianza para
ofrecerles tu producto o servicio y hazlo con la seriedad con la
que tratarias a un cliente desconocido, no por ser una prueba
le restes importancia. EsS necesario que confirmes que
efectivamente tienes todo lo que se requiere, asi en lugar de
estar planeando y organizando por mucho tiempo que todo
esté listo para empezar, puedes radpidamente saber qué te faltd
o confirmar que todo estd tal cual pensabas.

Si crees que esto no es importante déjame platicarte una de
mis fantas historias. A mi me gusta lavar mi auto y el de mi
familia, me agrada esa sensacion de satisfaccion que se siente
cuando gracias a mi trabagjo, algo queda en mejores
condiciones. Es algo que disfruto, que lo hago muy bien y sé
que puedo obtener dinero desarrollando esta actividad.

Dicho de otra manera es una oportunidad de negocio para mi,
porque de escogerla, podria disfrutar hacer lo que me gusta y
obtener dinero a cambio.

Es por esta razon que siempre me ha parecido atractiva la idea
de tener un lavado de autos, sin embargo, se imaginardn que
cuesta mucho dinero ponerlo. Cualquier persona comun



podria incluso pensar que se necesita en efecto un terreno,
magquinas, instalaciones, herramientas y accesorios. Como ya
hemos visto aqui, lo que pudiera parecer el negocio (lavado de
autos) no lo es como tal, sino que proporcionar este servicio es
lo que representa tu negocio per se; y para desarrollarlo, hay
muchas opciones.

A falta de dinero para establecerlo como a mi me gustaria y
siguiendo los principios que te he ensenado en este libro,
identifiqué que ofrecerlo a domicilio era algo que me podria
ayudar a obtener las ganancias necesarias para en un futuro
poder poner uno en forma. De esta manera reduciria
extraordinariomente mi inversion; solo requeriria o necesario
para dar el mejor servicio y que este fuera tan bueno, que no
quisieran regresar al lavado de coches local. Si mi servicio les
daba la comodidad de no moverse de su casa u oficina y
tener incluso un mejor resultado en la limpieza de su carro,
tendriac una ventaja competitiva y la oportunidad de un
negocio exitoso.

ldentifiqué lo que necesitaba, consegui el dinero, compré lo
necesario, lo organicé y estaba listo para dar el servicio. Tenia
absolutamente todo lo que se requeria, habia lavado mi auto
un milldn de veces y sabia exactamente qué se necesitaba y
en qué parte del proceso; hubiera sido casi imposible que algo
me faltara. Te comparto una breve lista de lo que recuerdo
haber adquirido:

-Bicicleta para llevar todo lo necesario de casa en casa
-Aspiradora

-Mdaquina de agua a presion

-Extensiones eléctricas

-Mangueras

-Cubeta

-Trapos

-Cepillos



-Abrillantador de interiores
-Abrillantador de llantas
-Aromatizante

-Shampoo de autos

-Cera para autos

-Cera limpia faros

-Liguido limpiador de vidrios
-Secadores

-Sacudidores
-Aromatizante

-Volantes de publicidad
-Guantes

-Bolsa para el dinero
-Periddico (nada mejor para limpiar los vidrios)

Mi plan me decia que estaba todo listo, ya tenia demasiada
experiencia lavando autos, tfenia un proceso escrito y o habia
seguido estrictamente. Si me faltaba alguna ofra cosq,
seguramente no era tan importante y no detendria mi negocio.

El dia que iba a iniciar ofreciendo mi servicio a domicilio me
dieron ganas de lavar mi propio auto; queria ser el primero en
probar todo o que habia comprado y me serviria para medir el
tiempo que me tomaria la limpieza de cada vehiculo para
poder hacer el cdlculo de cudnto dinero podria llegar a ganar
en un dia muy bueno.

Saqgué todo cuanto te comenté en la lista, armé la maquina de
agua vy junto con la aspiradora las conecté a la corriente
eléctrica; saqué todos los accesorios y los acomodé en el
orden en el que los iba a utilizar, trapos, sacudidores, shampoo,
ceras, fodo cuanto te puedas imaginar; conecté la manguera
al grifo y cuando iba a unir el ofro extremo de esta a la
maquina de agua para empezar a lavar el carro, el extremo de
la manguera no embonaba. Ese dia en ese momento no habia



forma de hacerlo con la mdqguina y hacerlo a mano, me
tomaria mucho mas del tiempo que se le dedica a un auto si se
quiere hacer negocio.

sTe imaginas que hubiera encontrado a mi primer cliente y esto
me hubiera sucedido? Le hubiera tenido que decir al cliente
qgue me disculpara porgue no le podria dar el servicio y yo me
hubiera sentido terrible. Afortunadamente esto me pasd a mi
porque puse a prueba miidea y confirmé personalmente y no
en papel, que todo estuviera bien.

No habia forma de usar la mdquina para lavar el auto, seria
tiempo perdido y de haber sido un cliente, también lo hubiera
perdido.

Faltaba un pequeno adaptador que compré al dia siguiente
por aproximadamente un dolar y el problema se resolvio.

Lo que me sucedio no fue porque el CANVAS no funcionara. Al
contrario, gracias a que existe el CANVAS pude llevar mi idea al
mundo real, darme cuenta de lo que me faltabaq, resolverlo y
continuar con el negocio.

Como te podrds percatar puede estar todo desarrollado de
una excelente manera, pero todo plan, incluso un plan de
negocios sumamente complejo y completo, va a tener este
margen de error; la Unica forma de identificar dichos errores
que en los papeles no aparecen, es poner el negocio en
accién, cometerlos, resolverlos, redisenarse y seguir.

No habia forma posible de haber sabido que me iba a faltar
ese conector si No hubiera puesto miidea a prueba.

Por esta razdn es necesario que fe acerques a gente de
confianza y busques venderles tu producto o servicio. Si en el
proceso identificas algunas dreas que puedes mejorar o errores
muy evidentes que no habias visto, al ser personas cercanas a fi
entenderdn que estds empezando; asi que siempre y cuando



cuides que fu error no les cueste mds alld de la incomodidad
del momento, no tendrds mdas que una retroalimentacion muy
valiosa.

Esto que te digo no aplica si el servicio que estds dando es
financiero, contable o similar. Si tienes un error que le cueste
dinero a la persona, aqui ya no es problema del arranque de tu
negocio, ni del CANVAS, ni de lo que yo te estoy ensenando en
este libro; el resultado de tus éxitos o fracasos es
responsabilidad tuya y de nadie mds.

Si faltd algo por mejorar entonces ya lo identificaste, resolviste
ese detalle y ahora si, tu negocio estd listo para salir al mundo y
hacer dinero. Es el paso final para dar inicio y ya no podemos
esperar mads fiempo.
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Saly haz dinero!

“Deja de esperar que las cosas sucedan, sal ahi afuera y haz
que sucedan”

Cuando tomé la decision de emprender y no pude iniciar por
falta de dinero, fue porque gran parte del dinero lo inverti en
medios digitales, la pdgina de internetf, las redes sociales,
fotografias profesionales que hicieran ver la calidad de los
productos, publicidad, banners, etcétera. Todo esto queriendo
mostrarle al mundo mi idea de negocio y que ellos, al ver lo
increible y extraordinario de mi propuesta, vinieran a mi para
comprarme.

Después de todo lo que yo ofrecia, squién no querria mis
productos?2 Eran espectaculares, innovadores en diseno y
calidad, con una propuesta diferente; pero eso es lo que
creemos muchos emprendedores. Estamos demasiado
fascinados con nuestra idea que pensamos que ofros se
enamorardn de la misma manera gue nosofros y que
automdticamente vendrdn a comprarnos si fan solo ven lo que
ofrecemos.

Hemos visto en internet ideas de negocio que se han viralizado
y hecho mucho dinero, pero esas son las historias que
conocemos. No vemos a los cientos de miles que quisieron
invertir en una estrategia digital como su principal herramienta
y al cabo del tiempo tuvieron que cerrar su negocio, asi como
me sucedid a mi que pasé a formar parte de la estadistica de
la que te hablo, nadie se enteré de mi propuesta.



Los fans, los likes, los seguidores, las personas alcanzadas en fus
publicaciones, las reproducciones de tus videos, las veces en
que compartieron tu publicacion, los comentarios positivos que
te hacen tus amigos, familiares o gente a la cual no conoces;
ninguna de estas cosas te da directamente el dinero que tu
negocio necesita para crecer.

En la mayoria de los casos las buenas estrategias digitales
requieren tiempo y dinero para que puedan ser redituables; y
como ya hemos platicado a lo largo de todo el proceso, son
exactamente los dos elementos que tienes en tu contra, tiempo
y dinero.

Necesitas enfocarte en estrategias que te permitan recuperar
tu inversion y obtener una ganancia en menos de un mes vy las
redes sociales no son la primera opcidn para lograr esto,
ademads de dejar en las manos de alguien mads si tu negocio
crece 0 no, NO es una muy buena tdactica.

Sé que puedes obtener mucho dinero si tienes buen alcance
en tus publicaciones, también entiendo que entre mads
personas vean tu propuesta seguramente alguien estard
interesado en comprarte el producto o servicio que ofreces. Sin
embargo si no vendes, tU negocio no va a iniciar con la
velocidad que necesitas y, ni con toda la mercadotecnia
digital o fisica que puedas pagar, bastard para crecer.

Tu negocio va a despegar y ser exitoso en la medida en la que
vendas y esta debe ser tu principal estrategia; me atreveria a
decir que deberia ser la Unica, en especial cuando arrancas
con recursos limitados.

Hoy en dia muchas ventas se realizan a distancia y de manera
remota, mucho lo hacemos por internet o por teléfono; sin
embargo tu negocio va iniciando y la gente desconoce todo
acerca tu propuesta, asi que escucharlo de la persona que
mAas convencida y enamorada estd de la misma, es la mejor



opcion que fienes.

Por supuesto que debes tener presencia en internet y todas las
redes en donde se encuentren tus posibles clientes; sin
embargo, si al inicio te enfocas en esta estrategia estds
permitiendo que sea decision de la gente acercarse a i
dejando el crecimiento de tu negocio en manos de alguien
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mMas.

Es como cuando querias generar dinero para tu inversion, al
pedir un préstamo estabas dejando la decisidon en alguien mds;
tu vida y tu negocio no pueden esperar a que otra persona
tome accidn por ti, tU debes ser quien lo haga y se
responsabilice de su crecimiento y esa posibilidad, estd en las
ventas.

Sin ventas, la empresa no puede existir, es el oxigeno que la
mantiene viva. Puedes tener muchos seguidores en redes
sociales, pero si no tienes ventas simplemente no tienes
negocio, d menos que tu negocio sea ser blogger.

Si tienes millones de ventas pero ningun seguidor en las redes
sociales y tampoco cuentas con presencia en internet, de
todas maneras posees un gran negocio. Es indiscutible que este
puede existir y ser un éxito con ventas, ste das cuenta de la
diferencia®e

Cuando vendes, estds en control del desarrollo de tu negocio y
esta estrategia si permite que puedas vender tu producto,
recuperar la inversiéon y obtener una ganancia en menos de un
mes y es justo lo que necesitas para seguir creciendo.

Imaginate que yo hubiera hecho una red social para el
negocio de lavado de autos, cudnto tiempo hubiera pasado y
que tendria que haberles dicho en mis publicaciones para que
me llamaran; toda la espera es mucho tiempo perdido para
que alguien mdas que no soy yo, tome la decision.



Sin embargo, si yo salgo y vendo mi ideaq, les explico en persona
por qué ir conmigo y no al lavado de autos local, es mds
probable que venda mi servicio porque yo ofreci directamente
mi negocio, porgque yo estoy convencido y sabré qué decir
para que la persona me compre.

Una gran ventaja de las ventas es que cuando estds frente a un
posible cliente y le ofreces tu servicio puedes ver sus gestos al
mencionarle el precio. Si tU observas cierto asombro, tienes la
posibilidad de modificar lo que estds diciendo y ofrecerle una
garanfia o algo extra, asi como de explicarle lo que va a
obtener a cambio de pagar dicha cantidad. Todo esto no lo
pueden hacer tus imdgenes, tus publicaciones, tus videos y tus
comerciales en internet.

Si una persona ve una publicacidon tuya de tu servicio o
producto y piensa: “no creo que lo valga,” t0 no estds en
posicion de ofrecerle o explicarle el por qué si le conviene
adquirirlo contigo.

La mercadotecnia y las ventas se combinan entre ambas para
beneficiar al negocio, sin embargo la mercadotecnia sin las
ventas no le sirven al negocio, pero las ventas sin
mercadotecnia si le permite al negocio crecery ser exitoso.

Cuando paso el tiempo y el dinero no me alcanzd para lanzar
mi negocio; me vi en la necesidad de recurrir a las ventas y lo
Unico que tenia era el producto el cual sabia que era muy
bueno. En las redes sociales y la pdgina web ya no podia
invertirle mas dinero, fue ahi cuando me di cuenta que tenia
miedo y que todo lo que habia hecho, no solo era lo que
marcaban los libros y muchos expertos, sino que me habia
escondido detrds de estos ‘“grandes consejos” para evitar
enfrentarme al terror que me ocasionaba la idea de salir a
vender mi producto.

Tenia miedo al rechazo vy, estar tras una computadora donde



mis posibles clientes no vieran mi inseguridad, era una
excelente idea para no incomodarme vy salir de mi zona de
confort, pero desastroso para el negocio.

Probablemente te enfrentes a este miedo, es normal y todo
quien ha logrado el éxito tuvo que vencerlo, si estas decidido a
triunfar deberds despegarte de la computadora vy salir a gritarle
al mundo que has llegado y vienes a ganar, el miedo deberd
esperarte sentado viendo como logras lo que te propusiste. La
computadora debe ser tu aliado en el desarrollo de tu negocio,
no el escudo tras el cual alimentas tus miedos e inseguridades.

Puedes estar enamorado de tu idea, pero si nadie mds estd
dispuesto a consumirlo frecuentemente, no te sirve de mucho.
Debes ser capaz de transmitir esa pasion por tu negocio y
hacerles saber a las personas el por qué ellos deben comprar tu
producto o servicio, qué beneficio obtendradn al hacerlo e
invitarlos a que tomen accion.

No te confundas, de nada sirve que enamores a todos y nadie
te compre, tu objetivo es transmitir y comunicar los beneficios
que ellos van a recibir de tu producto o servicio, pero al final lo
que determina el éxito de tu negocio es saber si vendiste y te
pagaron por eso.

A mucha gente no le gusta vender aun cuando es unad
actividad que todas las personas del mundo hacen incluso
varias veces al dia. Le vendes tu imagen a tu novia o novio; le
vendes la idea a tu familia de ver una pelicula en lugar de la
ofra; le vendes a tu hermano la idea de que tu equipo de
futbol es mejor; le vendes el proyecto final a tu profesor al
momento de exponer; en fin, siempre estamos vendiendo ain y
cuando no nos damos cuenta.

Nada en el mundo se vende por si solo, tiene que haber una
accioén, sencilla o compleja de ventas para haber recibido
dinero a cambio. Como este es tu negocio y en tus manos



estard el crecimiento del mismo, debes saber como hacerlo de
forma estructurada, secuencial y efectiva, debes prepararte y
aprender de ventas.

En internet existe demasiada informacion gratuita sobre ventas,
esto te ofrece la oportunidad de desarrollar estas habilidades
sin gastar dinero.



Ventas

En estas pdginas quisiera aportarte cuestiones bdsicas de
ventas para que puedas iniciar lo antes posible con tu negocio
y ganar dinero.

Para participar en cualquier actividad de forma exitosa debes
saber su proceso bdsico, una persona no podria ganar jugando
al soccer si No supiera que no debe usar las manos y que debe
llevar el baldn hasta la porteria del ofro equipo. Tampoco
podria vencer a su oponente en basketball si no le dicen que
debe introducir la pelota en la canasta contraria.

Las ventas, como muchas actividades tienen un proceso
estructurado; conocerlo te permitird entender lo que tienes que
hacer para ganar el juego.

Cada vez son mads personas las que aportan informaciéon muy
valiosa sobre el tema de ventas buscando ser mds especificos
en la manera de desarrollarlo; pero para mantenerlo de forma
sencilla, este proceso es un embudo y en general tiene tres

etapas.
Prospectos < \—/

Oportunidad < ; ;
Cierre < ; ;

En la parte superior del embudo que es la seccion mds grande
se encuentran los prospectos. Ellos son las personas que podrian
ser tus clientes y que por sus caracteristicas, su ubicacion y lo
qgue podrian desear o necesitar, te comprarian tu producto o
servicio.




Usualmente pensamos que si vendo comida todo el mundo es
mi prospecto porque todos comen, pero si la persona vive muy
lejos de donde desarrollas tu negocio, entonces realmente no
lo es. De igual manera si alguien no te conoce y no tienes
forma de atraerlo, tampoco lo es.

Si fabrico ropa y sé que a mi amiga le gusta lo que hago pero
ella vive en otro pais y por el costo de envio no gano dinero al
enviarle mis productos, entonces esa persona por mds de que
ame lo que tienes, No es prospecto.

Muchas veces es justo o que sucede con las redes sociales;
tienes tantos seguidores de ofros lugares que crees tener un
negocio con ellos, pero si no puedes hacerles llegar tu
producto o servicio y cobrar, no te sirven de mucho en esta
etapa.

De forma sencilla tus futuros clientes, los que hoy son
prospectos, son personas a las que de alguna manera puedes
contactar y ofrecerles el producto que, si ellos desean adquirir,
tU podrias entregarles y cobrar por eso.

Algo que te apoyard para saber cudntos prospectos tienes es
hacer una lista de todas las personas cerca de ti que pudieran
estar inferesados en tu producto o servicio. Entfre mds grande
sea tu lista de prospectos mejor porque no todos te van a
comprar, eso es seguro.

Por esta razéon el proceso de ventas es un embudo, puedes
tener muchos prospectos, pero no todos pasardn al siguiente
nivel y definitivamente no todos te comprardn fu producto o
servicio.

Por eso, el primer paso es tenerlos identificados o por [lo menos
saber como acercarte y estar frente a ellos de tal manera que
puedas invitarlos a conocer tu idea. Si aceptan saber mds
sobre fu propuesta, entonces esa persona ha pasado a la
siguiente etapa que llamaré oportunidad. La persona ahora se



encuentra en un estado de apertura y esto indiscutiblemente te
da una ventagja.

En esta segunda etapa la oportunidad es donde le haces saber
a la persona los beneficios que va a obtener de adquirir tu
producto o servicio, las garantias, lo exclusivo y todo lo que
necesite saber, incluyendo el precio. Le presentas las
caracteristicas que te proporcionan una ventaja competitiva
por sobre los demds.

Las cinco cosas que te puedo recomendar en esta fase son las
siguientes:

-Primero: se venden beneficios no caracteristicas. Una colcha
no la vendes porque mide un metro por metro y medio y es de
algoddn con un porcentaje de poliéster y tiene una costura
doble en las orillas con holanes. Como muchas otras cosas se
vende por sus beneficios: te mantiene caliente a tiy a tu familia
y es perfecta para las noches de frio; las noches de pelicula en
familia con esta colcha son increibles; etc.

La gente no escoge los platillos en un restaurante por los
gramos de sal que pusiste, la cantidad exacta de tomates que
agregaste para hacer la salsa, ni el fiempo que la mantuviste
en la licuadora. Los vendes por el beneficio que obtiene la
persona al consumirlo, por lo tanto, lo que necesita escuchar es
que estd delicioso y nutritivo (en algunos casos).

-Segundo: enfécate en lo que la persona quiere escuchar y no
lo que tU quieres decir. El saber detectar las necesidades de tu
prospecto es una de las claves de las ventas; no des mads
informacién de la que la persona necesita para comprarte.

- Tercero: recuerda que el objetivo de todo esto es vender y no
solo enamorar o tener una platica linda. Si estd inferesado en fu
producto o servicio entonces a partir de este momento lo Unico
de lo que debes hablar son de las formas en las que dicha
persona puede adquirir lo que ofreces. No quieras seguir



embelesando a la persona con mas informacion, enfocate en
mostrarle las opciones para que te compre; cudnto cuesta lo
que ofreces, existen descuentos por volumen, algun paqguete,
incluye garantia, etc. Lo que le sea necesario para que pueda
elegir cuanto comprarte y coOmo pagarte.

-Cuarta: no todas las personas te comprardn en el momento,
pero si les das un seguimiento adecuado se incrementa la
probabilidad de que lo hagan. Vale la pena invertir fiempo en
el seguimiento de tus prospectos puesto que esta actividad
estd relacionada con el hecho obtener dinero en algin
momento.

No lo dejes a tu buena memoria, anota quiénes estdn
interesados, qué les llamod la atencidon de todo lo que dijiste y
cudndo podrias volverlos a contfactar. Muchas ventas se
pierden porgue las personas no dan un seguimiento adecuado
a sus prospectos. Existen incluso estadisticas impresionantes que
comprueban lo que te digo y no podemos darnos el lujo de
perder ninguna venta, asi que por el bien de tu negocio no
olvides este paso que no solo es importante, sino necesario.

-Quinta: ten una secuencia ordenada de venta. Es
indispensable que cuando tengas un prospecto cerca sepas la
manera correcta de acercarte, cOomo saludar, cdmo
presentarte y qué hacer para romper el hielo y ensenarle tu
propuestaq.

Debes tener un orden claro y bien definido de los pasos a seguir
en todo este proceso. El primer acercamiento, qué sigue
después de presentarte, qué decir primero sobre tu propuesta,
en qué momento sacas el producto o el portafolio de servicios,
qué le muestras primero y qué después. De forma organizada
para que no confundas a la persona y puedas llevarlo de ser un
prospecto, a la segunda etapa (la oportunidad) y sepas en qué
momento de esta cadena de acciones puedes iniciar el cierre
para que la persona tome accion.



En varias ocasiones he asesorado a emprendedores que
desconocen que el proceso de ventas es una actividad que
cuenta con una secuencia logica de pasos y que existen
técnicas especificias que puedes ufilizar para vender el
producto. No solo basta con ensenarlo, debes saber hacerlo y
para lograr esto, es necesario aprender.

Uno de esos emprendedores me comentd que su experiencia
visitando clientes era terrible. Cuando me describid lo que
hacia pude darme cuenta que no estaba preparado; no tenia
un orden, ni la informacidén que requeria para saber hacerlo y
en definitiva, ni siquiera aplicaba el cierre que es el objetivo de
todo esto ya que es el paso final para lograr que te compre y te
pague.

Imaginate lo siguiente: la persona llegaba en busca de nuevos
puntos de venta para su producto y para lograr esto, debia
vender la idea de su marca, no solo el articulo. Al enfrar a las
tiendas se acercaba directamente a la primera persona que
pareciera trabajar ahi, saludaba de manera rdpida vy
empezaba a mostrar lo que ofrecia intentando hacer un cierre
con esta accion.

Cuando le preguntaban por descuentos de sus productos al
mayoreo no sabia qué decir porque no tenia idea, no habia
hecho el cdlculo ni habia pensado ni siquiera en la posibilidad
de que las personas quisieran comprarle por volumen.

Lo Unico que hacia era mostrar inmediatamente el producto
pensando que las ofras personas se enamorarian de este tanto
como €l y que eso facilitaria la venta, pero no fue asi. Por el
confrario, €l mismo cometia errores que alejaban al cliente y sus
ganas de comprarle; asi que no solamente no vendia, sino que
se sentia mal de saber que estaba fallando en el proceso de
ventas y que la razdn no era su producto, sino lo que él estaba
haciendo mal.



La tercera etapa del embudo es el cierre; tu objetivo es vender
y que te paguen, enfdécate en esto y no te quedes en las otras
etapas. Si haces todo el proceso pero te quedas en la fase
anterior, estards perdiendo el tiempo y tu negocio no crecerd
rapido.

Con base a mi experiencia, cuando te preguntan cudnto
cuesta tu producto o servicio no fitubees, sé igual de directo
con tu respuesta como ellos lo fueron con la pregunta y no
respondas con algo diferente. Cuando escuches la pregunta
sqUé precio fiene?, inmediatamente de tu boca debe salir una
cantidad de dinero: lo que cuesta. Después de hacerlo,
pregunta si desea comprar lo que ofreces, si aun no ha
aceptado, pregunta por qué y busca la manera de que esa
persona No se vaya sin adquirir lo que le ensenaste. Para esto
existen muchas técnicas de ventas que te invito a aprender y
que estan gratuitas a través de internet.

Tu mejor indicador para saber si lo estds haciendo bien o no, es
la cantidad de efectivo que tienes en la bolsa o en tu cuenta
derivado de las compras que te han hecho. Si deseas mds
ventas, necesitards acercarte a mds prospectos y si deseas ser
mds efectivo ante los prospectos, debes desarrollar tus
habilidades de ventas. No existen atajos, esta es la forma mds
efectiva en la que ganards mds dinero.

Por Ultimo, en cuestiones de ventas necesito decirte algo que
es muy duro para un emprendedor; te enfrentards a muchos
“no”, habrd rechazos, gente que te crea inferior e inclusive
burlas. El que lo sepas ahora te ayudard a enfrentarlo mejor y @
que no te tome por sorpresa; toda persona que ha sido exitosa
ha pasado por esto, no te deprimas y sigue adelante.

Recuerda que la esencia de las ventas es la comunicacion,
escuchar y transmitir con un objetivo claro para recibir dinero a
cambio de un producto o servicio. Lo que sucede en el
camino, es parte del proceso.



Podria hablarte mucho de ventas, pero este libro se enfoca a
compartirte la metodologia para emprender. Si deseas
conocer mas especificamente sobre ese tema, Io mejor serd
que te acerques a los expertos. Mi infencion solamente era
darte una muy breve infroduccion, lo demds esta en Hi.

Antes de finalizar esta seccion quisiera invitarte a conocer sobre
la metodologia de una persona a quien admiro mucho,
probablemente hayas escuchado de su teoria y de él mismo:
“The Golden Circle” de Simon Synek. Te invito a que compres su
lioro “Start with why” y que busques en internet y veas su video,
es sencillamente extraordinario.

Es una manera sencilla de entender la forma en la que se
comunican las empresas y 1os lideres mds exitosos; y aunque lo
que él ensena no son argumentos de ventas, comprenderds a
través de su libro la esencia de todo este proceso, mismo que
grandes empresas utilizan.

Si puedes explicarte a ti mismo el por qué haces lo que haces y
transmitirlo a quienes trabajen contigo y a tus clientes, estoy
seguro que tendrds un mayor impacto al momento de
compartir tu propuesta de negocios.

De hecho esta teoria habla mucho de Apple y Steve Jobs
porque es facil de explicar y todos conocen a la empresa y @
su dueno. Estoy seguro que disfrutards lo que aqui vas a
enconfrar ademds de que enriquecerd tu conocimiento.

En la actualidad los mds famosos emprendedores que iniciaron
sin dinero o con muy poco y cambiaron al mundo, son Steve
Jobs y Walt Disney. Muchos de nosotros conocemos sus historias
y leemos los libros que salen de ellos y de sus empresas, cOmo
crecieron, qué hicieron, coémo lo lograron; todo esto con la
infencion de seguir sus pasos.

En muchas ocasiones pasa desapercibido el hecho de que
tanto Steve Jobs como Walt Disney tomaron sus productos y



salieron a venderlos; fueron ellos mismos en persona quienes
con determinaciéon salieron a vender su idea al mundo vy lo
puedes ver en estas dos peliculas “Jobs” del 2013 y “Walt
before Mickey”del 2015 .

Si tienes la oportunidad de ver las peliculas te dards cuenta que
no fue facil, habia competencia mucho mds grande que ellos;
de hecho, en los dos casos (Apple y Disney), existia una
empresa que dominaba el mercado. Ellos podrian haberse
rendido ante el imperio de esas empresas, pero no fue asi y hoy
son empresas y lideres reconocidos por todo lo que han
logrado.

sQuieres seguir los pasos del éxito de estos dos lideres?

Entonces aprendamos de o que nos ensenan sus historias,
itoma tu producto o servicio, sal a la calle, haz dinero y no
regreses hasta que triunfes!



PASO

12

Aprende ahora o te costard
MAs caro despueés

“Aprender cuesta, ya sea en tiempo y esfuerzo o en dinero, tu
decides con que deseas pagar”

En una ocasion emprendi un negocio con mi mejor amigo en
donde inmediatamente tuvimos ganancias y muy buenas. Las
operaciones que teniamos estaban seguras o por lo menos eso
creiamos, empezamos con el saldo a favor, con poca inversion
ya estdbamos ganando mucho dinero.

Esto nos hizo sentir que éramos exitosos, que sabiamos hacer
negocios y que teniamos todo confrolado, seguir ganando
dinero y crecer era inevitable.

Pero los negocios no son asi, existen altas y bajas y debes estar
preparado para saber manejar tanto los momentos exitosos
como los momentos dificiles, debes seguirte preparando vy
nosotros no lo hicimos, nos sentimos cOmodos y nos cruzamos
de brazos.

Cuando la etapa exitosa acabd, no supimos aprovechar el
dinero que habiamos ganado y simplemente se consumio
pagando sueldos de un equipo que no supimos administrar.
Cuando también el dinero se termind, tampoco supimos qué
hacer y empezaron los problemas; tiempo después, tuvimos
que terminar la sociedad y cerramos el negocio.

Todo negocio que desee ser exitoso, cualquiera que te puedas
imaginar, chico, mediano o grande; requiere obligatoriamente



de ventas y administracion, todos sin excepcién alguna.

Habrd algunos que requieran muchas cosas mds, pero ningun
negocio en el mundo podrd ser exitoso a largo plazo si no
existen estas dos dreas bien desarrolladas.

Para tu fortuna hay muchisima informacion gratuita en internet
sobre estos dos temas, asi que no vas a gastar un centavo; el
aprendizaje en estas dreas, si asi lo eliges, lo pagards con tu
tiempo y esfuerzo y no con tu dinero.

Recuerda que ninguna empresa crece y se sostiene sin
administracion, asi que serd vital tu auto capacitacion.

En palabras sencillas la administracion se refiere a controlar los
recursos que tengas y aprovecharlos de la mejor manera
posible. Por recursos nos referimos al tiempo, dinero,
herramientas y cualquier cosa que tengas disponible para
desarrollar tu negocio. Al arrancarlo, lo mdas importante es que
manejes tu tiempo vy le saques el mayor provecho a tu dinero;
por lo que aprender sobre este tema, es justo lo que te va a
apoyar en estos aspectos.

Si no administras tu tiempo, podrdn pasar meses antes de que
puedas iniciar tu negocio y eso hard que te desanimes, bajard
tu entusiasmo y por no haber sabido organizarte, tus planes de
emprender estardn en riesgo.

Es indispensable establecer metas diarias para que fu dia sea
productivo y constantemente veas un avance en el desarrollo
de tu negocio. Establece cudndo y cudnto tiempo le dedicards
al momento de hacer tu plan de negocios, pon limites, asi
sabrds en qué te tienes que enfocar y sabrds administrarte.

Los recursos con los que cuentas son limitados, 1o que significa
que en muchas ocasiones, para lograr tus metas, tendrds que
decidir dejar de hacer algo mds para invertir en fu negocio.

Es decir, si sabes que ese dia estableciste que ibas a hacer tu



CANVAS, entonces dejards la television o evitards salir con
amigos por acabar la actividad que habias definido;
administrards tu fiempo de tal manera que todo aquello que
hagas se acerque mas a tu objetivo de emprender y desarrollar
tu negocio.

Es necesario que empieces a administrar el dinero de las ventas
que readlizaste de la mejor manera, de lo contrario terminards
gastdndolo en cosas que no te apoyan ni a i, ni al crecimiento
de tu negocio.

En esta parte es facil que el emprendedor se sienta tentado a
comprarse cosas por el hecho de ya estar generando dinero,
pero si no te organizas cuanto antes, tarde o temprano
regresards a la situacidon en la que estabas antes de
emprender, sin dinero y sin negocio. TU mismo provocaras
regresar al circulo vicioso del que apenas estabas saliendo.

Imaginate que vendes ropa y una pieza te costd comprarla o
fabricarla 20 dolares y la vendes en 30. Muchos emprendedores
no administran el dinero y solamente ven que ahora en su
cartera hay 10 dodlares extras que antes no tenian vy
probablemente se gastardn el dinero. 3Con qué efectivo
comprards ahora mds playeras para vender, crecer y generar
incluso mdas dinero¢ Ni qué decir de lo que sucede cuando se
gastan los 30 completos; no administrardn de forma correcta y
después no tendrdn con qué seguir funcionando.

Utilizando el mismo ejemplo, el emprendedor que sabe
administrarse separard los 20 que le costdé comprar o fabricar la
pieza de la cual gand 10. Tomard ese dinero para volver a
realizar el mismo proceso y en cuanto la venta, volverd a
recuperar los 20 ddlares invertidos y su ganancia de 10.

Ahora el emprendedor ftiene los 10 ddlares que habia
guardado, mas los 10 que gand vy los 20 ddlares de la prenda;
en total tiene 40 ddlares. Lo que significa que podrd comprar o



fabricar dos piezas en lugar de una, salir a vender sus piezas y
en cuanto lo haga, habrd ganado mas rapido porque invirtid
en su negocio en lugar de gastdrselo. De esta manera podrd
seguir creciendo.

Si lo que ganas, te lo gastas rapidamente en cosas que no te
reditan en menos de un mes, entfonces vas a tener problemas
para despegar tu negocio de la fase de arranque.

EnfocAdndonos en tu etapa de emprender, es necesario que
sepas algunos puntos bdsicos de administracion. Mi interés no
es sOlo que recorras la pista, es que la uses despegar vy
emprender el vuelo.

Como ya lo hemos comentado en repetidas ocasiones
tenemos el tiempo vy el dinero en contra, asi que necesitamos
aprender a administrarlos de la mejor manera posible.

El aprendizaje de la administracion del dinero debe ser tal que
te permita seguir generando mds conforme avanza el fiempo y
crece tu negocio; como el ejemplo de las playeras.

Existen libros que te apoyardn de manera mds concreta, pero
quisiera compartirte acciones sencillas que te pueden ayudar
un poco MmaAs en tu administracion.

Para administrar los ingresos que tienes y que vas a empezar a
generar derivado de las ventas que realizas, te recomiendo
que tengas tu lista, similar a la que hiciste de tu inversion inicial,
pero esta serd del precio de venta, de las cosas que te cuestan
dinero para desarrollar tu negocio y de lo que ganas por cada
compra que te hacen de estos elementos.

Los ejemplos mds sencillos que te puedo dar son el de ropa o
un platillo de comida, si tU sabes cudnto te cuesta hacerlo y
cudnto ganas cada que vendes uno, separa estas dos
cantfidades, ponlas en sobres o cajones diferentes unos de otros
y no los revuelvas poniéndolos en tu cartera. Este es dinero de



tu negocio y aun no estds para gastar estos ingresos, por mas
que sean tuyos, si tU los tomas, tU mismo estards provocando
que tu negocio crezca de forma lenta y dificil.

Ten claro que ese dinero que ganas de las ventas tiene dos
objetivos, una parte es para lo que te cuesta desarrollar el
negocio y la ofra es la ganancia del negocio que finalmente
utilizards para crecerlo y ganar cada vez mas.

De momento no es dinero para tu nuevo celular, tu ropa, el
vigje que deseas, la mensualidad del auto, nada de eso sale
de tu negocio todavia; y aunque asi serd mds adelante, la
etapa de arranque no es la adecuada para tomar este tipo de
decisiones. Has llegado muy lejos y no puedes echarla @
perder, asi que administrate de forma inteligente.

Para ponerlo todavia mas claro y utilizando los ejemplos de la
ropa vy los platillos de comida, tu lista sobre cdémo usar el dinero
que estds generando se veria algo similar a esto:

Descripcion Precio Venta Cosfo Ganar

Ropa $30 dls $20 dils $10 ¢

En cuanto tU vendas una pieza de ropa, utilizando esta lista vas
a separar en un sobre, una cuenta o un cqjon diferente, $20 dls
para comprar mas ropa y seguir generando dinero y $10 dls los
vas a ahorrar para que puedas comprar mads ropa, venderla y
generar mas ingresos mas rapido.

Descripcion Precio Venta Costo Ganar

Pasta $10 dls $3 dls $7 d

En el ejemplo de la pasta, el que después de vender tengas
diez ddlares no significa que ahora puedes invitar a alguien al
cine, no es dinero tuyo, es de tu negocio; asi que haces lo



mismo vy separas $3 dolares para comprar mas pasta y los $7
restantes los ahorras o los puedes usar también para comprar
MaAs insumos, vender mas, ganar mas dinero y mas rapido.

Siempre que tengas claro de dénde viene ese dinero y en qué
lo debes usar para seguir generando mds en el menor tiempo
posible, estards aprovechando tus ingresos en la etapa de
arranque.

Todo cuanto genere tu negocio los dos primeros meses es para
este y no para ti. Leiste bien, nada es tuyo y todo es para tu
negocio los dos primeros meses.

En palabras menos agresivas, lo que tu idea de negocio genere
los dos primeros meses debes usarlo Unicamente en dos cosas;
reinvertir para el arranque o ahorrar para reinvertir los meses
posteriores en expansion.

Los métodos que te comparto son efectivos para la etapa de
inicio en donde te encuentras, no quieras utilizarlos todo el
tiempo y que tu negocio sea exitoso. Necesitards aprender mads
de administracion en la medida en la que crezcas y generes
mMas ingresos, mas inventario, mas personal y en general mds
recursos; para lo cual deberds leer, estudiar y prepararte, no
hay atajos.

En mi experiencia como emprendedor no existe mejor manera
de administrar el tiempo que estableciendo metas claras vy
acciones concretas que te lleven a alcanzarlas. El establecerlas
no basta, es necesario escribir las tareas especificas que
durante los dias nos llevardn finalmente a lograrlas, por esta
razon, es indispensable el uso de una agenda para escribirlas.

TU disenas tus dias y tus semanas, estableces las metas que
deseas lograr y agendas las acciones diarias que vas a realizar
para llegar a ellas. Esto te permitird aprovechar el tiempo y
utilizarlo a tu favor.



El tema de la administracion es demasiado amplio y se divide
en varios contenidos cada vez mds complejos y especificos,
aun asi es parte de tu desarrollo y requieres aprender de todos
estos para que llegado su momento puedas manejar tus
recursos y sacarle el mayor provecho a la situacion. De
momento en esta etapa de arranque, enfécate en como
manejar tus tiempos y tu dinero de forma sencilla pero efectiva.

Algo sumamente importante que he aprendido como
profesional en el Network Marketing, es que en los negocios tu
nivel de ingresos estard siempre a la par de tu de tu
conocimiento y desarrollo profesional.

Puedes tener suerte, ganar dinero rdpido y tener momentos
exitosos, pero tarde o temprano tu ingreso se equilibrard con tu
nivel de desarrollo.

Dicho esto, si estds teniendo éxito debes prepararte aiun mads
para estar al nivel del ingreso que estds generando. Por el
conftrario, si no estds obteniendo lo que esperabas, prepdrate,
aprende, capacitate y eleva fu nivel profesional, en
consecuencia encontrards la manera de incrementar el ingreso
que deseas obtener.

Esta regla aplica para duenos de negocios y no para aquellas
personas que frabajan para alguien mds. Muchos conocemos
a gente que tiene un gran sueldo y definitivamente no cuenta
con la capacidad para cubrir su puesto.

Incrementa tu experiencia y conocimiento profesional y tu
ingreso equilibrard el nivel que tienes.

El aprendizaje nunca es gratfis, te cuesta tiempo y esfuerzo o te
cuesta dinero.

Puedes esforzarte y dedicarle tiempo a aprender de redes
sociales o pagarle a alguien que las haga por fi; puedes
aprender de ventas o pagarle a alguien que lo haga por ti;



puedes aprender de contratos o pagarle a alguien que lo
haga por ti; y puedes aprender de administracion o pagarle a
alguien para que lo haga por ti.

El dinero te facilitard muchas cosas, pero también evitard que
aprendas muchas mds. Si no te sigues preparando vy
aprendiendo te costard mucho dinero, e indiscutiblemente
también, muchos dolores de cabeza.

Todo cuanto puedas aprender en algdn momento te servird,
incluso las cosas mds sencillas te podrian ahorrar dinero y evitar
problemas.

Por ejemplo, como hacer contratos sencillos pero efectivos. Lo
que requieres hacer es asegurarte de tenerlo todo por escrito y
no dejar absolutamente nada al aire aln y si consideras que es
absurdo. Y por Ultimo, cerciérate de que haya testigos que
también firmen el documento y en la medida de lo posible,
quédate con el contrato original.

Quisiera darte un ejemplo de lo que te digo con una historia
que pudo haber sido real.

La empresa Samsung perdid una demanda ante Apple y
estaba obligada a pagarle una fuerte cantidad de dinero. Te
podria parecer absurdo especificar que el pago debia ser por
transferencia o cheque, pero era tanto dinero que era
imposible que fuera de ofra manera. En infernet se divulgd una
historia falsa que decia que Samsung le habia pagado a Apple
con monedas de cinco centavos siendo aproximadamente
treinta camiones llenos de monedas que la empresa tendria
que contar.

Aunque absurdo e infanfil si el contrato no lo dice, cualquier
accion fuera de lo estipulado seria permitida y legal.

En los contratos, todo aquello que no se prohibe entonces es
una puerta abierta para que alguien la utilice a su favor,



asegurate de que no se aqprovechen de ti y escribe
absolutamente todo lo que requieras con lujo de detalle.

El aprender cada vez mds serd tu mejor arma y la mayor
riqueza que puedas generar, pues no existe nada mejor que
invertir en uno Mismo.

Muchas veces cuando fenemos dinero no hacemos caso a los
errores de los que debemos aprender, los pasamos por alto y
pagamos por resolver el problema y seguir adelante. Estando
en esta situacion comoda, un obstdculo en lugar de ayudarte
a crecer, evitard que aprendas aquello necesario para tener
éxito.

Todo aquello que no hagas y/o aprendas te costard dinero, de
alguna u ofra manera. Ya sea en errores O en fener que
pagarle a alguien mdas para que lo resuelva o lo haga por Hi.

El no tener un contrato para ciertas sifuaciones serd un error
que te puede valer mucho dinero y esfuerzo. Podrias aprender
de este, pero te costard mucho mds de lo que te habria salido
si hubieras aprendido y lo hubieras evitado.

Si no aprendes a hacer un confrato tendrds que pagarle a
alguien mads para que lo haga por ti. De una u ofra manera
necesitards desembolsar para que te resuelvan el problema en
el que estds si no generas uno, esto es una realidad.



Si quieres ahorrarte dinero, japrende!

En internet existe informacion de sobra, abierta a quien desee
conocerla y aprovechar dicho conocimiento; foros en donde
puedes obtener respuesta a preguntas especificas; arficulos,
audio libros y un sinfin de herramientas y fuentes de
conocimiento; si se te hace un fastidio aprender no te
preocupes, solo recuerda que tU decides si pagas el precio del
aprendizaje con tu esfuerzo o con dinero.

Muchos utilizamos las redes sociales a diario, pero manejar esta
herramienta desde el punto de vista de negocio es algo
totalmente diferente. Es importante aprender como hacerlo, en
este caso, por comodidad, si incluyes en fu presupuesto a
alguien que maneje las redes sociales, el dinero te estard
facilitando la actividad y evitando que aprendas.

Si no aprendes de ventas, redes sociales, contabilidad,
administracion, mercadotecnia, producciéon, costeo, finanzas,
logistica, negociacion, calidad, organizacion, etcétera, tendrds
muchos errores que te van a costar dinero o tendrds que
pagarle a alguien para que lo haga por ti.

Esto no significa que te vuelvas especialista en todos y cada
uno de los temas para desarrollar un negocio, si este fuera el
Caso, pasarias muchos anos estudiando y no desarrollando tu
negocio; asi que en ciertas actividades tendrds que decidir si
pagas o aprendes.

Por ejemplo, si no eres contador y desconoces este temaq,
posiblemente este serd un servicio que prefieras pagar; es fu
decision. Solo toma en cuenta el fiempo que deseas dedicarle
y los beneficios que puedes obtener de aprender a hacerlo tU.

Si deseas dar un servicio de alimentos, lo recomendable es que
aprendas lo bdsico de la preparacion de estos en lugar de que



tengas que pagarle a un cocinero; a menos que te consideres
muy malo, en cuyo caso lo dejo a tu decision, podrias invertir
en la contratacion de un cocinero o chef. Si cocinar no es fu
fuerte y no te gusta, te recomendaria que siguieras buscando
qué te apasiona para desarrollar un negocio.

Todo aquello que tengas que aprender es motivado por el
hecho de desarrollar tu negocio, llevar tu idea al mundo, ganar
dinero y ser mejor; no bloquees la oportunidad de ser mejor y
has un esfuerzo por aprender cada vez mas.

Tu arduo trabajo puede cubrir la necesidad que en otro caso la
cubriria el dinero. El hecho de que tengas que involucrarte,
capacitarte y desarrollarte es un aspecto que le beneficiard al
arranque de fu negocio y se verd reflejodo en tu cuenta
bancaria.

Para que un negocio crezca, no sélo debes administrar el
dinero de tal manera que sepas en qué gastarlo o invertirlo,
también necesitas entender como y cudnto ahorrar. Esto le
proporcionard seguridad a tu negocio mientras siga creciendo
y el aprendizaje te servird para darle ese impulso que este
podria necesitar en su fase de expansion. Cuando estds listo
para invertir tu ahorro en infraestructura y crecimiento,
cualquier estrategia aprendida en etapas tempranas del
desarrollo de tu negocio, te dard un mejor y mas solido
crecimiento.

En repetfidas ocasiones te enconfrards con personas que
desean descuentos, precio por mayoreo, mejores garantias,
peticiones fuera de limites y muchas cosas mds. Tu mejor arma
en estas situaciones a las que te vas a enfrentar es negociar.

Aprender a negociar o saber hacer frueques, te dard la
confianza y astucia que necesitas en los negocios. Es una
herramienta muy valiosa, ya sea que vayas a confratar un
empleado, comprar una mdaquina o buscar un socio; negociar



los términos de todo eso te podria traer mayores beneficios y a
suU vez evitarias problemas.

Aprende todo cuanto puedas en los momentos en los que
puedas, usa a tu favor audio libros en el tréfico, podcast en tus
horas de ejercicio, libros, asiste a talleres gratis y haz red de
contactos; aprovecha todo momento puesto que esto es clave
en el crecimiento de tu negocio.

Justo después de graduarme, en el trabagjo que tuve en la
maquiladora, un dia a la hora de la comida fui al cubiculo de
una buena amiga para que fuéramos a comer juntos. En su
escritorio se encontraba un pequeno libro rojo que se titulaba
“Aftitude 101" de John C. Maxwell, es un libro de bolsillo con un
aprendizaje extraordinario y aunque su tamano puede
enganarte, para mi es uno de los mejores libros que he leido;
tuvo un gran impacto en mi vida y espero que lo tenga en la
tuya. Gracias a ese gesto amable de mi amiga puedo decir
qgue mi vida cambio para bien, podria afiirmar que me quitaron
la venda de 1o0s 0jos Yy un nuevo mundo se ponia frente a mi.

No controlamos muchas cosas que suceden a nuestro
alrededor, pero estamos en completo control de nuestra
actitud y esto cambia absolutamente todo cuanto percibimos.
Los mejores ejemplos y pruebas de lo que ahora te afirmo son
las dos historias que te platiqué al inicio del libro, mi amigo que
deseaba darle servicio a la petrolera y el Chef.

Ambos estaban en una situacion que no deseaban, no
estaban a gusto y a los dos les comparti la forma en la que
podian emprender el negocio que deseaban. No fue
solamente la informacidn que les comparti, fue la actitud que
ellos tomaron ante lo qQue estaban escuchando y en
consecuencia uno de ellos ftomd accidn, el chef.

Te invito a que te preguntes: 3Qué actitud tengo? zEs una
actitud que me va a apoyar a crecer y a hacer las cosas de



una mejor manera o es una actitud que hard mi camino mas
dificil?

El dolor es real, te vas a incomodar, vas a salir de tu zona de
confort, pero el sufrimiento es decision tuya y la actitud
correcta te ayudard a disfrutar lo que haces en lugar de
padecerlo, la decision es tuya.

A partir de entonces he leido cudntos libros he podido y en uno
de tantos encontré una frase que al pasar los anos he
confimado: “En donde te encuentres en unos anNos,
dependerd de los libros que leas y las personas con las que te
juntes”.

De forma similar yo podria decirte: En donde se encuentre tu
negocio en unos anos dependerd de los libros que leas, las
habilidades que desarrolles, las decisiones que tomes y las
personas con las que te juntes.

Es indispensable estar dispuesto a aprender, aplicar y mejorar tu
conocimiento y tus habilidades profesionales si deseas elegir el
camino del emprendedor y tener éxito.

Si analizamos las historias de los emprendedores que iniciaron
sin recursos y que hoy son famosos, en la mayoria
encontfraremos la creatividad como parte fundamental de su
éxito. Esta siempre conlleva a una perspicacia al momento de
ofrecer su producto o servicio. Es una realidad que no podemos
negar; por ejemplo Walt Disney inicié sin dinero y con mucha
creatividad desarrolldé un gran negocio.

Sin embargo, sus comienzos fueron muy dificiles por falta de
una buena administracion y, a pesar de que no es comun que
se mencione, gracias al hermano Roy O. Disney quien se hizo
cargo de la misma fue posible encausar esa creatividad vy
generar ganancias.

Te invito a que veas la pelicula “Walt before Mickey” que llegd



a las pantallas en el 2015. Aqui podrds darte cuenta de la
importancia de la administracion y de saber cuestiones bdsicas
de ventas en alguien a quien le sobra la creatividad.

Los pasos para emprender sin dinero ya los conoces y fue
gracias a que te diste la oportunidad de leer y conocer lo que
aqui te comparto. De igual manera, para llevar tu ahora
negocio al siguiente nivel, debes hacer lo mismo, aprender
nuevas ideas, nuevas formas y seguirte desarrollando.



Ahora tU eres el jefe, jse el jefel

Muchos pensamos que ser el jefe es facil y comodo hasta que
nos convertimos en un jefe de verdad. Cuando emprendes esa
persona eres tU y el crecimiento de tu negocio, dependerd de
qué tan bien desempenes tu rol.

Existen muchas cosas que te podria decir sobre lo que tendrds
qgue hacer ahora que eres el jefe, pero sélo te compartiré tres y
seré muy breve.

Primero es necesario que en todo momento, en cualquier
actividad que hagas tengas metas; no inicies algo si no tienes
bien definido hacia dénde caminar. Si vas a frabajar, establece
claramente lo que pretendes lograr antes de empezar.

Quisiera citar al doctor Camilo Cruz, autor y conferencista
internacional, en lo que nos aconseja sobre la importancia de
establecer metas.

“La gente y los negocios no fracasan porque hayan planeado
su fracaso. Fracasan porque no toman el tiempo de planear su
éxito y establecer metas y al no planear su éxito y olvidar
establecer metas, estan planeando su fracaso”.

Si no estableces tu rumbo no sabrds en qué direccion ir, no
podrds medir tu avance y probablemente no llegues a donde
realmente deseas. Recuerda que un buen jefe establece
metas, sé& un buen jefe.

En segundo lugar, debes establecer cudl es el plan para lograr
la meta.

No sélo se fijja el rumbo, también se establece el tiempo a
lograrlo, el ritmo de trabagjo y las actividades que te llevardn
hacia tu meta.



Una persona me ensend que se delegan actividades, no
responsabilidades. Siendo el jefe, la responsabilidad es tuya y
de nadie mads; tU eres el Unico encargado del éxito o fracaso
de tu empresa.

Puedes pagarles a muchas personas por realizar cualquier
actividad que requiera tu negocio, pero la responsabilidad es
tuya, no de ellos. Asegurate de que las cosas se hagan como lo
deseas.

Disciplina, es el tercer elemento del que te quiero hablar. Si no
eres disciplinado, entonces no te has ganado la silla del jefe y
probablemente tu negocio vaya a sufrir por eso.

La definicion que mds me gusta de la disciplina es la siguiente:
“Hacer lo que tengas que hacer, en el momento en el que lo
tengas que hacer, tengas ganas o no”.

La disciplina es parte fundamental del éxito, sin disciplina
dificimente tendrds el éxito que buscas.

Es momento de establecer metas, qué es lo primero que vas a
hacer y para cudndo te vas a comprometer a lograrlo. Utiliza
este espacio y establece tus primeras metas para emprender
hacia el éxito.

Meta Inicio Fin




Este solo es el inicio

El negocio en el que pensabas cuando adquiriste este libro estd
ahi afuera y sigue esperando que tfengas el dinero y los
conocimientos para explotar su potencial, enfocate en esa
meta, no te quedes discutiendo en el camino y ve por ese
sueno que es tan grande, que de tan solo pensarlo te pone esa
sonrisa en la boca.

Mi intencidn no era cambiar tus planes sobre tu negocio,
simplemente era mostrarte el camino por donde es posible
empezar para llegar a desarrollar con el tiempo y fu
crecimiento, esa gran idea que tienes en mente.

Lo que aqui has aprendido rompe el circulo vicioso en el que
millones de emprendedores estdn estancados.

“No tengo negocio porqgue no tengo dinero y no tengo dinero
porgque no tengo negocio”.

Aqui has aprendido a romper el circulo, hoy sabes que es
posible y fienes los pasos claros y concretos para hacerlo,
recorrer el camino es cuestion de decision y accién, no de
dinero.

Tu presupuesto no debe limitarte, explota tu creatividad, busca
las alternativas que tengas y desarrdllalas para salir adelante.

Emprender pequeno no significa emprender mediocre vy
tampoco significa que debes quedarte asi el resto del tiempo.
Recuerda que esto solo es el inicio de algo todavia mayor y
mejor.

Pide apoyo y asesoria a personas que han emprendido y han
tenido éxito, conoce sus historias, juntate con ellos, pon
atencion, escuchalos y foma sus consejos, aprenderds mas de
ellos de lo que te imaginas.



Tu negocio ird creciendo en la medida en la que tus decisiones
y acciones apoyen tu desarrollo personal y profesional.

En la etapa de arranque la prioridad es que tu negocio tenga
el ingreso necesario para seguir generando mds y mads dinero,
recuerda la regla de invertir en aquello que te permita
recuperar en menos de un mes y obtener una ganancia.

Después de la etapa de arranque, el dinero que estés
generando de las ventas readlizadas debes administrarlo
inteligentemente de tal manera que puedas incrementar las
ganancias a corto o mediano plazo.

Podrds registrar tu empresa, registrar fu logotipo, confratar
persona, comprar la mdaquina nueva, tener pagina web, redes
sociales, pagar publicidad, comprar mds inventario, agregar
promociones y todo cuanto desees para crecer tu negocio
siguiendo una sola regla:

El dinero que desees invertir para crecer tu negocio deberas
ponerlo en cosas que te permitan recuperar la inversion y
obtener una ganancia a corto o mediano plazo.

Todo aquello que anteriormente te aconsejé que no hicieras
con la intencion de no incrementar tus gastos y fu inversion
inicial, debes considerarlo paulatinamente y no todo al mismo
tiempo para no desequilibrar tu proceso de crecimiento.

Después de algun tiempo que ya hayas realizado una buena
canfidad de ventas y tu negocio vaya al ritmo que deseas, no
quieras saltarte de la etapa de arranque a la etapa de
expansion sin haber fortalecido la operacion y las ganancias
del negocio a corto y mediano plazo.

El ejemplo mds sencillo que puedo compartirte seria el de una
persona que vende comida para llevar y que empieza
cocinando en su casa y de un momento a otro quiere comprar
toda una cocina nueva o incluso rentar un local para su



restaurante; esto no seria lo mejor para su hegocio. Esa inversion
no va a regresar a corto o mediano plazo y solo le quitard
dinero a las otras estrategias que si cumplen la regla.

Siguiendo este ejemplo, la persona podria pensar en invertir en
publicidad para incrementar sus clientes, lo que deriva en mas
ventas y por ende, mds dinero. Esto le permitiria recuperar la
inversion y ganar dinero en poco tiempo. Lo que invierta en
publicidad en esta etapa le podria regresar el dinero invertido y
mAs ganancias en un periodo corto, lo que finalmente
apoyaria su crecimiento.

Derivado del incremento en sus ventas esta persona podria,
siempre y cuando no le quitemos dinero para la operacion a
nuestro negocio, invertir en una estufa en buen estado que sea
barata. Esto le permitird incrementar la capacidad de cocinar,
atender todas las ventas que estd teniendo y nuevamente
podria recuperar a corfo o mediano plazo, el dinero que
invirtio.

Son pasos pequenos pero firmes y bien pensados los que
permiten el crecimiento de tu empresa. Es mejor esto a querer
dar saltos mayores y en algun momento, tener que regresar
porque algo no estuvo solido.

Pasos pequenos y firmes que te permiten avanzar con
seguridad y enfocarte en el presente y el futuro, que te dan la
tranquilidad de que las cosas las estds haciendo bien y de que
tu negocio estd pasando por las etapas que debe pasar.

Tu mismo negocio te dard la pauta para saber cudndo
expandirte; lo Unico que debes tomar en cuenta son los gastos
que puede implicar “irse a lo grande” y las ganancias que estés
teniendo.

Si empezaste vendiendo ropa vy llega un momento en que te
estd yendo muy bien, tal vez puedas pensar en que el siguiente
paso es un local para seguir vendiendo. Yo te invitaria a que



analices todos los gastos que tendrias si hicieras eso, si el
negocio te permitiria cubrirlos y si la ganancia que te queda es
la que deseas.

Como la forma que te he compartido de desarrollar tu negocio
es evitando los gastos innecesarios, en este momento lo que
ganas debe ser una buena cantidad, pero eso puede cambiar
drasticamente si decides adquirir un local que conlleva a
muchos gastos que anteriormente no tenias.

En el ejemplo de ropa, si vendes cada pieza a $30 y la compras
o fabricas a $20 entonces es muy fdcil, ganas $10 y puedes
estar contento con esa ganancia. Ahora imaginate que
derivado de todos los gastos del nuevo local, en lugar de ganar
$10 por pieza de ropa solo ganas $4. 3Tu negocio puede crecer
mejor ganando $10 por pieza o $42 Si lo analizas te dards
cuenta que podria no ser tan redituable ir en grande en este
momento, por lo menos no con estos nUMeros.

Ahora si lo hacemos con otfra estrategia y lo vemos desde otra
perspectiva, usando el mismo ejemplo anterior podrias pensar
que ahora por la ubicacion de tu tienda puedes vender en $35
cada pieza y que por todos los gastos, tu ganancia seria de $10
pero que en lugar de vender cinco piezas de ropa al dia, ahora
la gente asiste a tu local diario y 10 puedes vender veinte piezas
al dia. Aungue aumentaste los gastos y tu ganancia era la
misma, en base a nimeros esta estrategia si le conviene a tu
negocio.

A las ventas, quitale lo que te cuesta hacer o vender el
producto o servicio, quitale los gastos que tendrds del local y
por Ultimo, revisa cudnto te queda a fi.

La pregunta es muy sencilla, stodo lo que vas a invertir te va a
dar el dinero para seguir creciendo fu negocio y estds contento
con lo que vas a ganare

Si la respuesta es No, entonces no es el camino a seguir o No es



el momento de pensar en esa opcidn para llevar tu negocio al
siguiente nivel. Realiza una lluvia de ideas e identifica qué otras
oportunidades tienes para llevar tu negocio al siguiente nivel sin
interrumpir su crecimiento.

Podrds registrar tu logotipo si el dinero que tienes que invertir no
interrumpe el desarrollo que estds teniendo en tu etapa de
arranque.

Derivado de las ganancias y del crecimiento de tu negocio
deberds registrarte de manera formal ante tu gobierno para el
debido pago de impuestos. Asesdrate para saber la mejor
forma de registrarte y que por el tipo de negocio esto te
beneficie de manera fiscal.

sPuedo tomar dinero para registrar mi logotipo? zTe beneficia
a corto o mediano plazo esto en lo que vas a invertire 3Qué
dicen tus gananciase, gpuedes hacerlo sin restarle a tu negocio
la canfidad que necesitas para operarlo?

El avance es paulatino, necesitas administrarte y saber en qué
momento hacer cada una de estas cosas con la infencion de
no interrumpir el desarrollo de tu negocio y tampoco frenarlo.

Todo cuanto hagas e inviertas debe ser pensado en permitirle a
tu negocio seguir creciendo; analiza tus nUmeros y que sean
estos los que te marguen el ritmo.



El camino no serd facil

Generalmente las oportunidades aparecen frente a nosotros
envueltas en trabajo y muchas veces nos centframos en los
obstaculos en lugar de enfocarnos en aqguella recompensa que
podemos obtener de dicha oportunidad.

Este libro es para ti una oportunidad de emprender tu negocio.
Si, evidentemente viene envuelta en trabajo y mucho, pero la
recompensa es grande y lo vale.

Emprender sin dinero hoy es una realidad, es posible y tienes la
oportunidad de hacerlo.

Lo que aqui te comparto es posible no porque sea fdcil, sino
porque es un camino que se abre ante los o0jos de quien desea
verdaderamente convertir en acciones esa idea de negocio.

Si lo que buscas es un camino facil, que por arte de magia
convierta a tu idea en un negocio exitoso, este libro no es para
ti y considero que te serd dificil encontrar un libro con esas
caracteristicas.

Tendrds que trabajar duro y seguramente en comparacion con
alguien que cuenta con los recursos para emprender un
negocio, tU tendrds que esforzarte mucho mds, aprender mads,
trabajar mads tiempo, incomodarte mas y hacer mds cosas. Al
final, tu negocio habrd emprendido y todo habrd valido la
pena.

La primera persona a la que le platigué el negocio que me
apasionaba es una prima a la que admiraba por su trayectoria
profesional; cuando terminé de contarle mi idea sus palabras
fueron: “iExcelente, [dnzate!”

Me hubiera imaginado muchas respuestas, pero no esa. No
existe mejor aprendizaje que hacer el negocio. Todo aquello



cuanto dicen los libros, la mejor forma de aprenderlo, es
experimentadndolo y no hay forma de hacértelo mas facil.

En este momento fienes lo que necesitas para emprender,
ahora debes tomar accion.

sAlguna vez te ha sucedido que piensas en un negocio y al
poco tiempo alguien mas ya lo llevd a cabo?

Se dice que cuando a ti se te ocurre una idea a siete personas
mMAs ya se les ocurrid; la Unica diferencia siempre serd quien
decida tomar acciodn, trabajar por el éxito y hacerlo de la mejor
manera. El tiempo corre y la carrera a comenzado, aserds U
quien tome accion?

Te tengo una buena noficia y ofra no tan buena. La positiva es
que hoy sabes que la idea que deseas desarrollar es posible. La
no tan buena es que lo mismo sucede para todas esas ofras
personas que como tU desean emprender pero no han
enconfrado la forma, tanto t0 como ellos hoy saben que es
posible.

La competencia se volverd todavia mayor asi que debes
decidir si ftomar accién y hacerlo rapido. Los negocios se hacen
con hechos, no con palabras; deja de hablar de tu negocio,
toma accidén y jlanzate!



Evita el fracaso

Se dice que nueve de cada diez emprendedores fracasan en
SU negocio antes de cumplir el ano. Te aseguro que muchas
personas Mmas ni siquiera lo intentan por femor a no triunfar; lo
cual significa de cualquier manera que ya fracasaron y ni
cuenta se dieron de esto.

El porcentaje de negocios que fracasa es muy alto, spor qué
habria de arriesgarme? 3Por qué la gente sabiendo que es muy
probable que fracase se lanza a la aventura de iniciar un
negocio?

La respuesta es sencilla, la recompensa del éxito lo vale y no
existe forma concreta de evitar el fracaso si se elige este
camino. Para lograr el éxito, deberds estar dispuesto a la
posibilidad del fracaso, antes o después de lograrlo.

Puedes pasar anos prepardandote y planeando tus movimientos
para evitar el fracaso, pero no existe forma alguna de evitarlo;
toda persona que haya tenido un logro que valga la pena
contar, ha tenido la experiencia de haber fracasado en algun
momento de su vida.

Después de graduarme, cuando empecé mi vida laboral
busqué tener cuidado de no fracasar, pero quien estd
preocupado por esto no toma acciones ni corre riesgos y un
emprendedor tiene que hacerlo.

El riesgo es muy alto, pero la recompensa lo es mas.

Siempre que te enfoques en tener éxito esto serd lo que te
mueva aun sabiendo que el fracaso es una posibilidad latente.

Podrds incluso pensar como yo pensaba, que el fracaso y el
exito son caminos separados y que por lo tanto, para llegar al
éexito no puedes fracasar.



La realidad es que ambos son parte del mismo camino y debes
saber que siempre que te mantengas en movimiento, pasards
por ambpos.

“El camino hacia el éxito y el camino hacia el fracaso son muy
parecidos. Solo los diferencia el final”, Colin R. Davis.

Quien no se mueva podria pensar que no va a fracasar, pero
es precisamente el primer error de quien quiere evitar el
fracaso, no hacer nada y quedarte en donde estds. Esto te
llevard tarde o temprano a un fracaso mayor que es el de no
haber luchado por lograr el éxito.

Podemos encontrar que el fracaso se describe como “El
resultado adverso en una cosa que se esperaba sucediese
bien”.

En ofras palabras mdas sencillas, el fracaso, segun esta
descripcion, es no haber conseguido lo que querias en alguna
sifuacion especifica.

Utilizando esta definicidon, el fracaso es el no haber conseguido
aquello que deseabas, pero si no lo conseguiste, entonces esta
sifuacion te estd regalando algo que necesitabas saber y eso,
es aprendizgje.

La Unica forma de “evitar” el fracaso, es tomando ese regalo y
aprendiendo de la situacion por la cual no obtuviste lo que
deseabas.

Si aprendes del regalo que este “fracaso” te dio la proxima
ocasion que te enfrentes a una situacion similar tendrds
mayores probabilidades de lograr el éxito. En consecuencia, el
aprendizaje evitard los mismos errores y te permitird alcanzar tus
metas.

Si U lo decides, aun del fracaso puedes obtener algo que te
ayudard a crecer, desarrollarte y finalmente te permitird seguir
caminando hacia el éxito.



Si quieres realmente evitar el fracaso, debes fomar la decision
de aprender de las situaciones en las que no obtengas los
resulfados que deseabas. Asegurate de irte de esa situacion
con el regalo del aprendizaje y créeme, habrds ganado mucho
mas de lo que te imaginas.

Ante cualquier situacion tienes ftres opciones, fracasar,
aprender o tener éxito. Esto no lo decide el resultado de la
situacion, sino el resultado de tus decisiones.

Fracasar seria el no haber obtenido el resultado que deseabas
y no tomar el regalo del aprendizaje. Esta es mi definicion de
fracaso porgque no sacaste nada de la situacion.

Cuando una persona no toma el regalo del aprendizaje, estd
destinado a cometer ese mismo error y vivir esa situacion una y
ofra vez, hasta que decida aprender.

Seguramente has escuchado la frase de Thomas A. Edison
cuando se le cuestiono sobre los repetidos intfentos de inventar
la bombilla. “No he fracasado, he encontrado 1000 formas que
no funcionan”.

Fl sabia precisamente que el camino al éxito estaria lleno de
sifuaciones que le permitiian aprender, usualmente se les
conoce como fracasos. Pero para él,esos miles de infentos no
representaron esto; aprendidé con cada uno de ellos como no
hacerlo para finalmente obtener el resultado que queria.

iAprendiod, trabajo por el éxito y lo logro!

Hoy reconozco que no existe el fracaso como tal, siempre y
cuando tomes la decision de aprender, levantarte y seguir
adelante.

El fracaso finalmente sucederd si no aprendes de las situaciones
que te hicieron caer y de las cuales nunca te recuperaste. Si
cada una de ellas también te deja un aprendizaje, entonces
estds en movimiento y en camino indiscutible al éxito.



Como emprendedor, si el desarrollo de tu negocio resulta en
algo adverso, aprende de ese evento, levantate y sigue
adelante.

El camino al éxito estd en el movimiento incluso si este te
coloca en una posicidn con un resultado adverso, camina
hacia y en busca del éxito, es lo Unico que verdaderamente te
llevard él.

Para mi fue muy importante aprender lo que en estas pdginas
te comparto y me tomd muchos anos y varias experiencias
entender que todo es parte del vigje, que puedo ser mejor
después de un resultado adverso.

Estos momentos solo son un escaldn en la empinada caminata
hacia el éxito y la vista en la cima, asi como los resultados,
valen la pena el esfuerzo.



iLo vas a lograrl!

Cuando yo tenia veinte anos, mi hermano mayor tuvo un
accidente que casi le cuesta la vida, sobrevivido pero no
recupero la movilidad de todo su cuerpo, no pudo graduarse
de la universidad y ahora utiliza silla de ruedas y requiere del
apoyo de una persona para todo aquello que pudieras
imaginar.

Todos, incluyéndolo a él, podrian pensar vy justificar que por su
condicion fisica existen cosas que no puede hacer, pero esto
no es asi.

A trece anos del accidente hoy es coach ontologico
certificado, tiene trabajo, se mantiene y vive solo. Estd por
graduarse de la universidad, se casard el proximo ano vy
constantemente obtiene resultados que a todos nos
sorprenden.

Nosotros realizamos un  entrenamiento de liderazgo
transformacional que es un claro ejemplo de la vida y los
negocios, no es facil pero la recompensa lo vale y algo de lo
que aprendimos y utilizamos para lograr cosas extraordinarias,
es lo que te quiero compartir a continuacion.

No existe garantia de lo que te voy a mencionar, solamente
estan los resultados de quienes han logrado lo imposible y
utilizaron estos elementos como parte de su vida para hacerlo.

Lo puedes creer o no, eso depende de ti. Puedes ignorar lo que
vas a conocer o usarlo a tu favor para alcanzar tu éxito.

Existen cuatfro elementos que al estar en sintonia, fodo cuanto
desees |lo puedes lograr: Pensamiento, palabra, emociones vy
acciones. Si se logra esta armonia entre ellos y se enfocan en
una misma direccidn con la misma intensidad uno del ofro, no



existe en el universo un resultado diferente que el éxito mismo.

Podria parecer que no existe forma de lograrlo, que hay
muchos obstdculos, que la economia, el gobierno, la gente y
todo cuanto pudieras pensar estd en contfra de lo que deseas.
Pero si pones en sintonia estos cuatro elementos, no importard
el gobierno o la economia mundial, friunfards por sobre
cualqguier prondstico.

Pensamiento: el pensamiento es el origen de cualquier cosa
que puedas ver, sentir, escuchar, probar y conocer. Todo
cuanto conoces hoy nacid del pensamiento de una persona
en algun momento del tiempo.

Tus representaciones mentales deben estar enfocadas a lograr
aquella meta que deseas, piénsalo constantemente aun vy
cuando todo a tu alrededor parezca decirte lo contrario.

Palabra: después de que una idea se crea en la mente de una
persona la primera forma fisica que toma es en sonido, de esta
manera ya es parte del mundo que conocemaos.

Aquello que digas y repitas constantemente, le dard forma vy
fuerza a tu pensamiento que posteriormente se convertird en
una readlidad. Asegurate que tus palabras sean positivas vy
refuercen los cuatro elementos de tal manera que no se
contradigan.

Emociones: tu pensamiento y tus palabras conllevan a que tu
cuerpo y tu espiritu sientan aquello a lo que nosotros llamamos
emociones. Estas, al igual que los otros elementos deberdn
estar en sintonia, enfocados en la direccidon de lograr las cosas
que deseas. Sienfe coOmo esa meta se estd concretando y
disfruta de saber que es una realidad lo que vas a lograr.

Acciones: todos los elementos son importantes, sin embargo, es
en este donde se reafirma tu compromiso y la sinfonia de los
ofros tres.



Todos deben estar en armonia y enfocados a la misma
direccion para lograr lo que deseas, tus acciones deben
llevarte hacia la meta.

No puedes pensar, decir, sentir y esperar a que te llegue lo que
deseas por arte de magia o caido del cielo. Recuerda que el
camino al éxito estd en el movimiento y esto significa accion.

Cuando aprendi lo que tU acabas de conocer, yo tenia dos
anos buscando frabagjo, deseaba regresar a una ciudad que
me gustaba mucho y no habia obtenido ninguna oferta de
trabajo, ninguna entrevista o algo similar, simplemente durante
dos anos mandé curriculums, asisti a expos de trabajo e hice lo
comun para conseguir un empleo sin obtener lo que queria.

El dia que aprendi esto declaré que en dos meses o antes
tendria un trabagjo en dicha ciudad en el drea de la carrera
gue yo habia estudiado y ganando el sueldo que queria.

Esto fue en el ano 2009 cuando hubo una crisis automotriz y mi
pais y en general varios del mundo, no estaban en su mejor
momento.

Yo tenia un empleo relativamente seguro y con un excelente
potencial de crecimiento si deseaba hacer carrera ahi, pero no
me hacia feliz, yo deseaba tener experiencia en lo que yo
habia estudiado y queria vivir en otfra ciudad.

Mis papds, mi mejor amigo, mis hermanos y todas las personas
me aconsejaban que no dejara el empleo, pero acababa de
aprender algo y verdaderamente sabia que lo iba a lograr, asi
que puse en sintonia los cuatro elementos.

Pensé y dije: “tengo un frabajo en el drea de comercio
internacional donde gano esta canfidad mensualmente, en
esta ciudad y lo tengo para el 10 de Julio del 2009 o antes”

No sabia coémo iba a suceder, pero sabia que lo iba a lograr.
Asi que empecé con el pensamiento y la palabra declarando



lo que tendria. Me emocioné de saber que lo iba a lograr, mi
cuerpo lo sabia y aungque habian pasado dos anos sin ningun
resultado, iba a tener en dos meses lo que en dos anos no
habia conseguido, realmente estaba emocionado y en sintonia
con estos elementos.

Puse accion a lo que pensaba, decia y sentia. Con mayor
energia y en sintfonia con los ofros tres elementos puse manos a
la obra y caminé hacia el éxito.

Ya lo habia hecho antes, pero ahora era diferente, tenia tres
elementos mds conmigo asi que mandé nuevamente mis
curriculums, ingresé a mads bolsas de trabajo, busqué asistir a
mas expos de frabajo en la ciudad donde queria vivir, les
platiqué a todas las personas que conocia en esa ciudad sobre
mi meta de conseguir un tfrabajo con ciertas caracteristicas, en
fin, lo hice mds y mejor.

Hablé con mi jefe para decirle que me iba y le presenté mi
renuncia. Se sorprendi® de saber que adn no tenia nada
“seguro”, ninguna oferta de trabajo, pero mi determinacién lo
sorprendid mucho mds. Puse accion en rumbo de lo que queria
y lo respaldé en todo momento.

Todo alrededor mio: familiares, amigos, economia, gobierno y
todo cuanto pudieras tu pensar, intentaba recordarme que no
era posible en ese momento, pero yo no estaba esperando el
momento, lo estaba creando.

Me mantuve firme en lo que hacia con los cuatro elementos, fui
constante en todo momento a pesar de la situacion y la
evidencia que tenia frente a mi, a pesar de tener dos anos
buscando un trabagjo y no tener ni una entrevista, en esta
ocasion lo iba a lograr aunque todo pareciera decirme que no.

Recuerdo aquel dia lunes, 4 dias antes de llegar a la fecha
decretada: 10 de Julio del 2009. Nadie me habia llamado, no
habia recibido un solo correo. Me mantuve firme con los cuarto



elementos asi que me puse a pensar que era lo que me podria
estar faltando por hacer para lograrlo jyal

Repasé todo lo que habia hecho y me aseguré que nada se
me hubiera pasado, volvi a recordarles a mis amigos y les
mandé mi curriculum, apliqué para mds empleos, todo y mds
de lo que comUunmente hubiera hecho, lo hice.

Ese lunes acabd, pasd martes y no habia obtenido ninguna
respuesta a mis solicitudes ni agendado una sola entrevista.
Una vez mds todo parecia indicar qgue no conseguiria lo que
deseaba.

Me mantuve firme y contfinué con los cuatro elementos y el
miércoles a medio dia recibi una llamada para una entrevista,
la Unica en dos anos. Me citaron para ese dia pero yo vivia a
cuatro horas de distancia, asi que pedi que la tuvieramos el dia
siguiente, jueves 9 de julio. No tenia opcidn, seria un dia antes
de la fecha que declaré, pero estaba franqguilo.

Desde el momento en que tomé mis cosas, subi a mi auto y
vigjé a la ciudad para mi enfrevista, no habia duda en mi de
que ese empleo tenia mi nombre.

No necesitaba mil entrevistas, solo necesitaba una sola y esta
era. Me mantuve firme en los cuatro elementos, antes, durante
y después de la entrevista. Al terminarla me dijeron que ellos me
hablaban en cuanto tuvieran una respuesta, cosa que es

normal entre los reclutadores.

No me desespereé, hacia dos meses que sabia que ese frabajo
era mio, eran ellos los que me estaban conociendo.

El viernes 10 de Julio del 2009 a las once de la manana recibi
una llamada en mi celular para confirmarme que el puesto era
mio, exactamente como yo lo habia declarado, ganando lo
que habia pedido, ni un cenftavo diferente.

iLo logré a pesar de todo! No te puedo explicar mi felicidad.



Recuerdo a detalle el momento que consciente de los cuatro
elementos, los utilicé para lograr mi meta. TU puedes hacerlo
también.

AUn hoy me causa una gran emocion, me di cuenta del poder
qgue tenemos y muchas veces no usamos. Después de esto, en
repetidas ocasiones he utilizado estos elementos para lograr lo
que he deseado.

No es fdcil, pues todo a tu alrededor te hard dudar, habrd
evidencia de que no puedes hacerlo, pero si verdaderamente
lo deseas con todas fus ganas y pones en sinfonia estos
elementos, jlo vas a lograr!

Me gustaria recomendarte una pelicula que te habla de esto
de forma muy agradable; se ftitula “Litfle Boy"” del ano 2015
dirigida por Alejandro Gomez Monteverde, producida por
Eduardo Verdstegui y escrita por Alejandro Monteverde y Pepe
Portillo.

Espero disfrutes la pelicula tanfo como yo y puedas ver en
accion los cuatro elementos que te comparto.


https://es.wikipedia.org/wiki/Alejandro_G%C3%B3mez_Monteverde
https://es.wikipedia.org/wiki/Eduardo_Ver%C3%A1stegui

iBuen vigjel

La parte del camino en la que te puedo acompanar ha
llegado a su fin, de ahora en adelante tu deberds continuar por
ti mismo. Te deseo todo el éxito, la felicidad, salud vy
abundancia que puedas generar para ti y para ofras personas.

Recuerda que cada idea, negocio y accidon que tU tomes,
enriguece al mundo, no nos niegues esa belleza y compdadrtela
con todos; eres Unico, no te detengas, el mundo estd
esperando que seas y hagas lo mejor que puedes ser.

No encuentro mejor forma de terminar este libro que
agradeciéndote de corazdn tu esfuerzo y expresando mi sentir
al citar unos parrafos del libro "Vivir en la zona" de Julio Bevione,
PAg.100:

“Después de tanto caminar, contemplards desde el lugar al
que has subido, el bello paisaje por el que has caminado.

Disfrutards observando a los otros peregrinos que pasan a fu
lado y los saludards con la confianza que tienen quienes
pertenecen a una misma familia.

Te sentiras feliz de estar donde estds y de haber caminado
hasta aqui.

Entenderds que junto a ti estan todos los que compartieron tu
misma decision y querrds hacerles saber a quienes no estan
contigo, lo bien que se siente estar alli. Pero entenderds que
cada uno sigue su camino. Y te agradecerads por tu decision de
haber elegido vivir esta Unica aventura”.

Has llegado al final de este libro, quiero felicitarte y desearte el
mayor éxito posible.

Me da nostalgia el terminarlo, pero lo que necesitabas saber ya



lo sabes y no puedo refrasarte en el rumbo de tus suenos.

Sal y asdbmbranos con tu negocio, desarrdllate como persona y
vive una vida que inspire a millones, atrévete a ser diferente, sé
feliz, s& lo mejor que puedas ser y apoya a otros a seguir este
camino, disfruta y vive una vida que valga la pena vivir.

iEl éxito es tuyo!

En cada persona existe una grandeza que solo
puede ser alcanzada a fravés de la pasion por
hacer lo que ama y perseverar. Deseo que
encuentres esa grandeza.

Gumaro Bracho
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Workbook

La idea que desarrollaste a lo largo de este libro podrds
plasmarla de manera continua y sin las explicaciones de cada
PAsO que ahora ya conoces. Espero también te sirva esta parte.
Una vez mds, mucho éxito!

Paso 1
Tu idea de negocio

Paso 2
:Cudl es el negocio?

Paso 3
Opciones para desarrollar tu negocio
(Lluvia de ideas)

Evaluando las opciones de la lluvia de ideas

Opcidn PROS CONTRA




Paso 4
;. Cudles opciones son una oportunidad para ti?

Paso 5
Plan de negocios: CANVAS

Propuesta de valor

Segmento de mercado

Canal de distribucion

Relacion con clientes

Fuente de ingresos

Recursos clave

Actividades clave

Socios clave




Estructura de costos

Red de
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Paso 6

¢ Qué recursos necesita tu negocio?

5Qué necesitas comprar para desarrollar fu negocio?

Paso 7

Descripcion

Inversion inicial

Monto

De aquello que vas a comprar,

Paso 8

Poka-Yoke

sestds seguro que

indispensable para vender tu producto o servicio?

es



Describeidn Es Puedo conseguirlo mas
P indispensable? barato?

Paso 9

sDe qué manera generaras el dinero para tu inversion?e

Actividad  Meta en dinero Fecha a lograrlo

Paso 10
Prepdrate para empezar

sA donde vas a ir primero a ofrecer tu negocio?

Paso 11
Sal y haz dinero!

(Establece tu discurso y secuencia de ventas)

Discurso de venta

Secuencia

Meta diaria de ventas




Meta semanal de ventas

Paso 12
Aprende ahora o te costara mds caro después

(Qué necesitas aprender y en qué orden lo vas a hacer)

Tema/Area Inicio / Fin




Contacto

Compdrtenos tus comentarios, historias y sugerencias a fravés
del siguiente mail o las redes sociales;

emprendersindinero@gmail.com

Fan Page ;Como emprender sin dinero?

hitps://www.facebook.com/businesscoach.gb/

Gumaro se desarrolla como consultor, coach de negocios y
Networker profesional. Graduado en la licenciatura de
comercio infernacional en la generacion 2007 del ITESM,
Campus Monterrey.

Conoce mds sobre su trayectoria profesional en:
hitps://mx.linkedin.com/in/gumarobracho
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fotoquimica, electronico, magnético, electro Optico, por
fotocopia o cualquier ofro, sin el permiso previo, por escrito del
autor de esta obra.
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