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Introduccion

{Te has puesto a pensar en cual es la manera en que merecemos
existir? No de la manera en que, al final de la vida, la mayoria de los
suefos y aspiraciones quedan insatisfechas. No de la manera en que
los demds esperan que seas.

Por esta razén, se debe emprender, para que, al mirar hacia lo que ha
sido la vida, no se tengan este tipo de lamentos: el de los suefios que
se quedaron en simples ideas.

Quizé en algin momento de la vida ya se haya emprendido algo, como
haber elegido una profesiéon, o un viaje en busca de oportunidades, o
para obtener un beneficio.

Sin embargo, este libro trata acerca del emprendedor que identifica
necesidadesy las transforma en oportunidades. De aquel que convier-
te los problemas de otros en oportunidades para él, de aquel que se
propone desarrollar su idea poniéndose objetivos y metas, de aquel
que se arriesga a emprender para existir y asi no vivir con lamentos.
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Capitulo 1.
El emprendedor

Emprendedor se define como la persona que promueve,
empieza o inicia con resolucién una accion.

A
-~
N

La palabra emprendedor deriva de la voz francesa
entrepreneur. Aparece a inicios del siglo XVI, para des-
cribir a los aventureros que viajaban al Nuevo Mundo
en busca de oportunidades de vida, pero sin saber con

certeza qué esperar.

N
el

Emprendedora es aquella persona que identifica una oportunidad y
organiza los recursos necesarios para aprovecharla. En la etimologia
de la palabra se encuentra la voz latina prendere, que significa‘coger’o
‘tomar’. Generalmente, este término es empleado para referirse a una
persona que crea su propia empresa, que encuentra una oportunidad
de negocio o que empieza un proyecto por su propia iniciativa.

El emprendimiento es aquella actitud y aptitud de la persona que
le permite emprender nuevos retos, nuevos proyectos; lo que le per-
mite avanzar un paso mas, ir mas allad de donde ya ha llegado. Es lo que
hace que una persona esté insatisfecha con lo que es y ha logrado y
quiera alcanzar mayores logros.

Para definir emprendedor, hay que ligarlo a la idea de innovacién y
riesgo, hay que relacionarlo con alguien que cree en sus ideas y que
es capaz de llevarlas a cabo, de encontrar la manera de materializar
sus suefos. Dependiendo de la forma de ser que tenga cada una
de las personas que emprendan un proyecto o un negocio, y de las
funciones que desarrollen en la empresa, se pueden encontrar dife-
rentes tipos de emprendedores, cada uno de los cuales posee una
vision empresarial y aporta distintas cosas a su organizacién para que
funcionen perfectamente.
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El emprendimiento y la economia colaborativa

El emprendedor es aquel individuo que crea y mantiene un empren-
dimiento nuevo y se enfrenta a los riesgos y a la incertidumbre que
son inherentes a este tipo de acciones a fin de obtener beneficios. Lo
hace por medio de la identificacion de oportunidades para satisfacer
los deseos y necesidades de los clientes, sin dejara un lado la deteccion
de fuentes de fondos para su financiamiento, que es lo que posibilita
la viabilidad del proyecto.

Los emprendedores tienen caracteristicas como ser maquinas para
la generacion de oportunidades; tienen mucha receptividad y
entusiasmo por nuevas ideas; son flexibles e imaginativos; tienen gran
capacidad para poder orientarse con facilidad dentro de ambientes
poco estructurados; tienen fuerte ambicién y responsabilidad; son
muy persistentes en la persecucion de los objetivos por ser alcanza-
dos; deben tener mucho cuidado en la maduracién de sus ideas, para
no estar saltando de empresa en empresa sin lograr nunca materiali-
zar lo que desean; sienten preferencia por los riesgos moderados; tie-
nen confianza en sus habilidades; tienen la suficiente capacidad para
desarrollar y liderar a los miembros de la empresa o instituciéon don-
de opera el emprendimiento; estan orientados hacia el futuro; tienen
habilidad para organizar; sus necesidades de realizaciéon superan a
todas las deméds; tienen alto grado de compromiso; son proactivos y
tienen el control de su propio destino.

“El espiritu emprendedor se define como la voluntad y actitud para po-
der realizar algo, dejar su marca y hacer la diferencia.”

El espiritu emprendedor supone querer desarrollar capacidades de
cambio, experimentar con ideas propias y reaccionar con apertura y
flexibilidad ante los retos presentes y futuros. Por eso, el emprendedor
siempre busca el cambio, actua sobre él 'y, ademas, lo explota como si
fuese una oportunidad.

Para los emprendedores es muy importante reconocer los factores que
fomentan el espiritu emprendedor, que se relacionan en la figura 1:
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El emprendedor

FACTORES QUE FOMENTAN EL ESPIRITU
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Figura 1. Factores que fomentan el espiritu emprendedor.
Fuente: elaboracion propia.

El espiritu emprendedor es un factor esencial para poder aumentar
la riqueza de una familia, de una organizacién o de un pais; donde el
emprendedor actla como una persona con una postura autbnomay
promueve sus actividades para poder atender las demandas del entor-
no. De ahi que la doctrina de un emprendedor es el descubrimiento
y la promocién de nuevas combinaciones de factores de produccién
(figura 2).

Crea un nuevo Descubre una nueva fuente
mercado de materias primas
Introduce una forma de hacer
alguna cosa
Establece nuevas formas de I Combina capital y trabajo.
organizacion. \ '

Introduce un nuevo
Hace algo verdaderamente

método A
= o innovador

Concibe un nuevo
producto y/o servicio

EL EMPRENDEDOR

Figura 2. El emprendedor.
Fuente: elaboracion propia.
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En la actualidad, el esquema del éxito ha cambiado. Ya no se trata de
poca inspiracion y mayor transpiracion. Ya no depende del horario en
la empresa, sino del talento. La mayoria de profesionales del 2010 no
existirdn en el 2030. Si al riesgo y la valentia se les afade la iniciativa
y la comunicacién, entonces el emprendedor de hoy requiere mayor
inspiracion y poca transpiracion.

La competencia es mayor. Los consumidores reciben miles de mensajes
publicitarios cada dia, por lo cual el producto que impacte desplazara a
otro ya existente, que sera entonces tendencia, pero no trascendente.

Es necesario que el emprendedor comprenda que su mentalidad esta
por encima de la mecanica. No bastan la necesidad de superacién
ni el deseo de cambiar ni el trabajo duro. La clave es aprovechar la
informacion que se tiene, de manera consciente o inconsciente, para
desarrollar el potencial.

Pero dicha informacién no hace referencia a saber las noticias de otros
paises. Significa imaginar al mundo como un solo lugar. Por eso, una
idea innovadora se vuelve multinacional en tan poco tiempo.

A la mentalidad adecuada se le agrega el producto adecuado vy las
herramientas adecuadas (figura 3). Se puede tener asi el producto con-
veniente en el lugar conveniente, y no ir entusiasmadamente por el
camino equivocado. Mas que meta, plan y accién, consiste en idea,
emocién y avanzar.

Mentalidad Producto " Herra
+ aproplado + ap

Figura 3. El éxito.
Fuente: elaboracion propia.

Primero, nos enfocaremos en la mentalidad apropiada del empren-
dedor. jAlguna vez te has preguntado si se es emprendedor de na-
cimiento o si este se hace? A este interrogante se puede responder
que el emprendedor nace. Sin embargo, el entorno es un factor muy
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importante. Un entorno que motive la creatividad, donde se desarro-
llan investigaciones y donde haya mayor cantidad de patentes es un
terreno abonado para ensayar las ideas.

No es de extrafarse que la mayoria de los emprendedores exitosos
hayan nacido en paises de Europa y Estados Unidos, pues en estos pai-
ses el indice de pobreza es més bajo, la brecha entre ricos y pobres es
mas estrecha, el nivel de apoyo a la creatividad es més alto y tienen el
mayor nimero de patentes del mundo y las universidades mas reco-
nocidas por sus niveles de investigacion.

Asi pues, el emprendedor también se hace. Y, si lo que deseas es em-
prender un negocio para cambiar la forma de existir, a continuacion
te ofreceremos estrategias Utiles para tal fin. Se podria pensar que
tales estrategias son privilegiadas para la empresa, pero no es asi. Por
el contrario, al ser carentes de estas, cinco de cada diez nuevos proyec-
tos de emprendimiento desaparecen en el primer afo, y ocho de cada
diez desaparecen a los cinco afos.

Es posible evitar fracasos, suefos frustrados, inversiones fallidas si se
aplican algunos de los conceptos y estrategias aqui mencionadas,
las cuales son muchas de ellas estrategias de la gran empresa al al-
cance del pequeio negocio: las técnicas de marketing y negociacion
que las pymesy los emprendedores deberian implementar para hacer
realidad el suefio de su proyecto, para que la idea o sobresalto de su
imaginacion evolucione hacia un gran negocio y los conduzca a tener
la tan deseada libertad financiera.

Aunque un negocio sea pequefo, eso no significa que no se deba
conocer lo que hacen los negocios grandes: muchos negocios em-
pezaron pequefos, en Fortune 500, con una inversion inicial de solo
25 000 dolares.

Crear un negocio no es solo cuestidon de actitud. Para que este tenga
un crecimiento sostenible, se debe contar con el vehiculo adecuado,
es decir, con el producto y las herramientas adecuadas; pues el vehi-
culo es el sistema que dard vida a tu suefio o idea emprendedora, y
las herramientas son los conocimientos que te van a permitir conducir
ese vehiculo apropiadamente y a la velocidad que tu quieras.
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Cualquiera puede conducir a 25 o 35 km/h. Pero, si lo conduces a
300 km/h, te vas a estrellar, no por la velocidad, sino porque tu no sa-
bias conducir a semejante velocidad.

Por otra parte, hay otros que deciden crear su negocio con poca in-
formacion, o basandose en dediciones que tomaron varios afos atras,
lo cual es similar a que condujeran en modo automatico y a poca
velocidad; pero aqui no importa el vehiculo que manejes si solo sabes
conducir a 25 km/h.

Por lo tanto, se puede establecer que el emprendedor exitoso tiene
tres componentes fundamentales (figura 4):

MENTALIDAD APROPIADA

HERRAMIENTAS
APROPIADAS

PRODUCTO
APROPIADO

O 0

Figura 4. Mentalidad apropiada, producto
apropiado, herramientas apropiadas.
Fuente: elaboracion propia.

La mentalidad apropiada es la que se lleva mayor porcentaje de exi-
gencia, puesto que alli es donde estan las creencias que dirigiran las
acciones y, por ende, llevaradn al desarrollo del potencial que todos
poseen.

Los emprendedores, incluso los sociales, esperan obtener un bene-
ficio. Esperan no solo ser capaces de llevar a cabo su proyecto, sino
también obtener dinero y lograr un modo de vida eficiente. Esperan
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que su idea represente mas que una luz encendida en su cabeza por
un corto tiempo y poder, en definitiva, obtener la libertad financiera,
que no es otra cosa que no preocuparse por el tiempo y el dinero para
cumplir los deseos.

La libertad financiera es el deseo de la mayoria de seres humanos, po-
sicionado en el mas alto nivel. Este es el suefio primario que tiene la
mayoria, y es frustrante pensar que solo el 10 % de las personas logra
sus suenos; es decir, aunque todos queramos ser libres financieramen-
te, la gran mayoria de nosotros se muere sin haber cumplido este y
otros suenos.

Hay dos razones por las cuales no se logra la libertad financiera: el con-
dicionamiento mental y el condicionamiento ambiental.

La primera consiste en que la manera como yo manejo mi dinero
depende de la informacién involuntaria con la que se ha llenado mi
subconsciente, o sea aquella que se obtiene del entorno sociocultural
que me precede y que es resultado de azares y reformas acumuladas
en el tiempo, de las costumbres y herencias de los padres y su forma
de actuar, a su vez, con el dinero.

Lo que, en la niflez y juventud, los sentidos captaron del entorno y del
desempeio econdmico de las familias se arraiga en el subconsciente.
Y la vida se vera entonces condicionada por esos modelos de referen-
cia, que incidirdn en la respuesta hacia el dinero, a menos que se haga
algo al respecto.

Si se escucha decir que los ricos viven de los pobres, que son avaros,
que seguro su dinero se debe a que son usureros, que son miserables,
egoistas e interesados, todo eso se arraiga en el subconsciente y, por
tratar de evitar actuar como supuestamente lo hacen esos ricos, uno
termina por deshacerse del dinero de la misma manera en que le llega
a uno, como lo argumenta T. Harv Eker en su libro Los secretos de la
mente millonaria.

Si en casa se ha ensefado u observado que los padres ahorraban
en una alcancia o cuenta de ahorros para comprar algo, los hijos se-
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ran ahorradores también. Si el dinero se iba como ingresaba, lo mas
probable es que estos gasten facilmente lo que ganan. El patrén del
dinero se adoptay lleva a actuar como los padres.

Del mismo modo, si los padres tenian discusiones frecuentes por
asuntos econémicos o si vivieron un incidente econémico que los
afecté o impactd profundamente, esto puede causar antipatia hacia
la economia en general.

La manera de operar con el dinero, las actitudes que se asumen cuan-
do se tiene dinero o las habilidades que se poseen para conseguirlo
son principalmente el resultado de una respuesta emocional grava-
da en el subconsciente. Las personas siempre se preguntan por qué
hay ciertas personas que parecieran nacidas para generar dinero. ;Por
qué los negocios que estos emprenden son usualmente exitosos? Hay
incluso algunas que parecieran mas astutas para manejar la economia
que otras. Segun algunas investigaciones, estas personas deben su
éxito principalmente a los ficheros guardados en su armario financie-
ro, a lo que tienen almacenado en su subconsciente, mas que a las
habilidades aprendidas voluntariamente.

Se argumenta que, si se estd en un entorno pobre, o de clase media
vulnerable o de clase alta, eso tendrd una influencia muy importante
en el subconsciente y marcard un patrén que hard que las respuestas
que se den al progreso econémico sean acordes a esos condiciona-
mientos, a esas circunstancias a las que se acomodaron pasivamente.

Ahora bien, esta situacion se presenta en el subconsciente, pues, si
se sabe que el dinero, aunque no compra la felicidad, si contribuye
a ella, jpor qué no se actla sabiamente al respecto? Algunas razones
son que el ser humano no es un ser completo, pues, a diferencia de
los otros animales, nace desentrenado. Los demds animales parecieran
programados para ser lo que son. En cambio, el ser humano tiene que
completarse, desarrollarse, formarse, superarse para llegar a ser lo
que desea. Los padres desean superar sus condiciones de vida, quie-
ren que sus hijos no sufran lo que ellos sufrieron. El hecho de ser caren-
tes y emprendedores es lo que nos hace ser humanos y no animales.
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Por consiguiente, el principal mecanismo que se tiene para compor-
tarse de tal o cual manera es el entrenamiento del subconsciente. Las
personas son decentes, honestas, generosas, o lo contrario, por lo que
les ensefaron sus padres, profesores o lideres religiosos: por lo que
se observa, escucha o vive en la nifiez y juventud. Cabe aclarar que,
aunque no sea intencional la forma como se educa a las personas, el
subconsciente de ellas se entrena a si mismo, pues este tiene que llenar-
se de informacién o de aptitudes que hacen a las personas lo que son. El
subconsciente necesita estar lleno de alguna manera y siempre lo esta.

En la mafnana, las personas ponen la televisién, escuchan la radio, ven
Twitter o leen la prensa. Ven lo que sucede en el mundo y piensan que
se trata solo de eventos del mundo exterior que nada tienen que ver
con ellas, que estan alejadas de tales eventos y que no importa de lo
que se enteren mientras ellas no sean la noticia.

Pero esas noticias van directo a nuestro almacén de informacién, a
nuestro subconsciente, para que este pueda hacer uso de ellas cuando
es necesario tomar decisiones.

Del subconsciente, que es su armario, se obtienen las habilidades,
aptitudes y respuestas en la vida en general. Los profesionales en
psicologia ayudan a las personas a limpiar estos cajones para con-
vertirlos en lo que necesitan para lograr sus objetivos. Esto es muy
habitual en el caso de los deportistas, que, si no tienen la ayuda emo-
cional adecuada, fisicamente no logran el rendimiento ideal.

Puede sonar extraio, pero nuestro éxito depende de un desconocido
aun, que es ese subconsciente. Este todavia es considerado el mayor
agujero negro de la ciencia. Si se hace una comparacién de la men-
te con un computador, el subconsciente serian los programas que lo
hacen funcionar y el consciente seria la informacién que se puede ver
en la pantalla del monitor. La educacién del consciente se da con lo
que se aprende, por ejemplo, a sumar, restar, multiplicar, dividir (y al
hacer una operacién de estas se sabra la respuesta), pero el subcons-
ciente no se educa, este se entrena.

Si nuestro subconsciente ya estd entrenado para manejar el dinero de
cierta forma, y si la manera como esta entrenado no ha sido favorable
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para nuestro bolsillo, debemos desentrenarlo, ir al pasado y adquirir
conciencia de la forma como nuestro subconsciente se entrend, es de-
cir, de lo que este pudo haber percibido de su entorno con respecto
al dinero.

Este entrenamiento ha sido dado por lo que las personas, siendo
nifos, observaban, escuchaban y experimentaban. Y, para cambiar-
lo, se tiene que hacer un proceso de disociacién con el pasado que
comienza por tener conciencia de la manera como situaciones que se
vivieron de nifio o adolescente relacionadas con el dinero afectan hoy
la economia propia.

Se debe reconocer la situaciéon econé-
mica en que se estd actualmente;
hacer un anélisis sobre cudl ha sido

la causa principal de que el com-
portamiento con el dinero sea el

que es; y establecer qué se hace
cuando se recibe el salario, o
comisiones, o una herencia o una
loteria. Todas esas actitudes estén
condicionadas a esa formacién del
subconsciente con respecto a lo finan-
ciero. Por eso, cuando alguien gana dine-

ro inesperadamente, por ejemplo, una loteria
o una herencia, puede pasar que, en cierto tiempo, vuelve a estar en
la situacion inicial, debido a que su subconsciente no poseia la forma-
cién que se necesita para manejar gran cantidad de dinero.

Si el propésito de emprender es producir riqueza, pero no se tiene la
capacidad necesaria para generar y conservar una gran cantidad de
dinero, lo mas probable es que fracasen ideas innovadoras.

La idea, entonces, es reconocer el pasado propio, aceptar cdmo este lo
ha condicionado a unoy proponerse cambiar esos condicionamientos
que afectan la respuesta econémica. Es su decision la que hara prospe-
rar a los emprendedores, no su condicion.
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Los conocimientos empresariales, las estrategias de administraciéon
del dinero o inversidén son aspectos externos para la obtencion de la
riqueza. Pero también hay aspectos internos, y estos pueden constituir
un 80 % del emprendedor exitoso.

Por consiguiente, se debe cambiar el destino, ya que este no tiene que
ser igual a la biografia o pasado, a menos que se siga viviendo en ese
pasado. Por eso, conviene mejorar la manera de pensar, los habitos,
costumbres y caracter, tener mayor confianza en si mismo, cambiar
la forma de relacionarse con quienes nos rodean. De esta manera se
estard mas cerca de la prosperidad.

Hay situaciones, épocas o eventos que hacen que se crea que no es
momento conveniente para emprender, pero no es asi. No es que haya
una época en la que hay mas problemas por resolver, ni es determi-
nante si hay crisis o si todo parece ir bien. A pesar de lo que sucede a
nuestro alrededor, siempre hay negocios triunfando alla afuera. Y la
razén es simplemente que hacen algo que no todos hacen.

El primer paso es el enfocarse en el objetivo, ir hasta el final para apre-
ciar el resultado. Las personas exitosas no se rinden a medio camino,
no tienen excusas, no se autosabotean ni se apiadan de si mismos. Su
objetivo es llegar al final de la manera que sea. Y, aunque “emprender”
podria indicar el comenzar un recorrido, el verdadero emprendedor es
el que llega a la meta y no se queda en el deseo. “El camino al infierno
esta lleno de buenas intenciones”, dice el refran.

Por ende, practicar el éxito no es solo quedarse en el poder del deseo,
este debe ir acompanado del poder de la intencién. Estos dos, a su
vez, deben preceder al poder de la ejecucién, pero ejecucion enfoca-
da en el resultado, visualizandolo, declarando al mundo el objetivo,
plasmando en el papel las metas y pegandolas a nuestro alcance, a la
vista (figura 5). De esta manera también haran que el subconsciente se
adhiera a la causa y ayude en el disefio de las estrategias innovadoras.
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DESEO + INTENCION + EJECUCION

- Vigualizar el objetivo
- Declarar al mundo nuestro objetivo
=
SU BCONSC' EN—I—E [ - Plasmarlo en el papel

- Pegarlo a nuestro alcance

Figura 5. El subconsciente.
Fuente: elaboracion propia.

En realidad, no se estd programado para el éxito o para tener mucho
dinero y, por supuesto, tampoco para crear negocios. Los modelos
educativos forman para buscar un empleo e, incluso, quienes estudian
economia generalmente trabajan para la gran empresa.

Ademas, la tendencia del pensamiento es negativa, al forjar la idea de
que los negocios son dificiles, que vender es complicado, que poseer
un negocio propio es de alto riesgo y no garantiza lo suficiente para
el sostenimiento de la familia, que tener un negocio propio requiere
demasiado tiempo, que la publicidad es inservible y que es un desper-
dicio de dinero. En fin, estos son condicionamientos falsos que impi-
den progresar.

No se trata de la situacidon econdmica, no hay que creer eso, pues hay
negocios que van supremamente bien en la situacién actual. La mejor
manera de definir al emprendedor es que este es aquel que identifica
y soluciona problemas que otros tienen y asi se beneficia.

Hay muchas personas que dicen que viven con poco dinero. Eso no es
un problema. El problema es cuando se intenta tener dinero, se lucha
y no se consigue. O se lo obtiene, pero no se logra conservarlo. La solu-
cién es conocer el mejor yo, buscarlo. Y, para conocerlo, se debe hacer
un gran esfuerzo por crecer interiormente primero y para no quedarse
con lo mas conveniente, lo mas facil, en la zona de confort.
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El emprendedor exitoso no trata de hacer lo mas manejable, no piensa
en hacer lo que mejor pueda, sino en lo que es necesario hacer, lo que
sea, mientras sea legal, ético y moral.

Y, si se equivoca, sigue intentando y no sigue haciendo lo mismo de la
misma manera.

Todos los emprendedores son personas de habitos, pero esos habitos
los han llevado a donde estan actualmente. Son como robots en mu-
chos aspectos. Pero, si no ven los resultados que quieren en la vida,
deben explorar el interior de ese robot, mirar su cableado y, si es nece-
sario, reprogramarlo.

Si se contintdia con malos habitos, al final de la vida solo habra lamentos.
Lo que mas desea el ser humano y el emprendedor es progresar, mas
que cambiar. El cambio se da automaticamente. Si se queda quieto, en
el sofa de la casa, habrd cambios, la salud, la economia y las relaciones
seran diferentes con el paso del tiempo. Es decir, estas cambiaran. Lo
que se pretende, en conclusién, es progresar.

El progreso estd ligado a las creencias, que influyen en el actuar, que
motivan y rigen lo que uno hace. Estas son los principios que dirigen a
las personas, los mapas interiores que ellas utilizan para dar sentido al
mundo, que dan estabilidad y continuidad.

Las creencias vienen de la educacién, de experiencias repetitivas, de
traumas del pasado. Estas se construyen a partir de las experiencias en
el mundo y con los demas.

Cuando se cree algo, se actiia como si fuera la verdad. Y lo que se hace
conserva y fortalece esas creencias.

Las creencias, tanto positivas como negativas, tienen consecuencias.
Por ejemplo, si tu crees que puedes hacerlo, posiblemente lo haras.
Pero, si dices “no puedo’, posiblemente asi sera.

Si se emprende un negocio, pero se piensa “no puedo’, se programara
asi al cerebro, lo que llevara al fracaso e impedira conocer las verdade-
ras capacidades.
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El mejor método para saber de lo que uno es capaz es imaginar que
uno puede hacerlo, es decir, actuar como si uno pudiera hacerlo. Lo
que uno no pueda hacer no lo hara. Si es algo realmente imposible,
uno se dard cuenta de eso. Sin embargo, deben tomarse las medidas
de seguridad necesarias. Si crees que algo es imposible, nunca podras
saber si es 0 no es posible.

Las creencias positivas permiten revelar lo que puede ser verdad y
aquello de lo que uno es capaz. El emprendedor tiene creencias posi-
tivas, naturalmente, que le ayudan y le permiten lograr sus objetivos.
Son como venias que le permiten explorar a su alrededor, activar su
creatividad y ser capaz de tener éxito al final.

Se ha llegado a pensar que existen personas que vuelven oro todo lo
que tocan, asi como el Rey Midas, porque quizas son mas inteligentes
o tienen mejor suerte.

Segun estudios, lo que tienen en comun las personas exitosas no son
ni la suerte, ni la inteligencia, ni lo duro que han trabajado. Su éxito se
debe a dos elementos: se proponen metas concretas y ambiciosas y
tienen la confianza de que pueden alcanzarlas.

El gran contraste entre un suefio y una meta es que la meta tiene un
plan, el cual, acompaiado de las acciones pertinentes, lleva al logro de
los objetivos.

Asi como el subconsciente condiciona nuestro comportamiento con
relacion al dinero, asi mismo lo hace con respecto a las metas. Una
vocacion es una meta que ha sido tomada por el subconsciente. Por
consiguiente, cuando se tenga una meta, debe ayudarsele al subcons-
ciente a que se apropie de ella como suya, de manera tal que su per-
manencia sea duradera.

La mejor manera de plantear metas con la ayuda del subconsciente es
usar el sistema de andlisis al que recurren las grandes empresas perio-
dicamente y que se denomina DOFA (que son las siglas de debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas).
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Hay que buscar metas pensando en las fortalezas personales o puntos
fuertes, o sea, en ventajas que se pueda poseer frente a otros, como,
por ejemplo, estudios realizados, facilidad para comunicarse o para las
ventas, dominio de otro idioma, etc. Si quieres ser un chef y abrir un
restaurante y no cuentas con habilidades culinarias, no renuncies a la
meta, pero ten claro que te exigira mas tiempo para alcanzarla.

A veces es muy dificil definir los puntos fuertes, y esto puede ser por
una baja autoestima, lo que lleva a menospreciar las fortalezas. Si crees
que tienes este problema, puedes hacer una relacion de dos o tres éxi-
tos alcanzados en tu vida, como reconocimientos, titulos, trabajos bien
terminados, etc. Ahora piensa que esos triunfos no son tuyos, sino de
otra persona, e imagina qué cualidades se requieren para lograrlos.
Cada una de esas cualidades, y especialmente las que se repitan, pue-
den ser tus fortalezas.

No debes enfocarte demasiado en las debilidades, pues todos las te-
nemos y eso no debe ser un obstaculo para el éxito.

A estos factores internos o personales, hay que agregar los factores
externos, que corresponden a las oportunidades y amenazas.

La tecnologia, los mercados, la gente y sus intereses, entre otros aspec-
tos, tienen siempre cambios, los cuales se pueden traducir en oportuni-
dades. Siempre surgirdn nuevos problemas que se pueden aprovechar
para resolver.

Por ultimo, se encuentran las amenazas. Y, si bien hay que procurar evi-
tarlas, no hay que concentrarse en ellas, pues son més productivos los
esfuerzos dirigidos a aprovechar las oportunidades que los dedicados
a evadir las amenazas.

Muchas personas piensan que las oportunidades de negocios son
cada vez mas escasas, porque la competencia es cada vez mayor, por-
que esimposible competir con las empresas transnacionales, o porque
ya todo estd inventado. Sin embargo, las oportunidades de negocios
siempre estaran presentes: los mercados cambian constantemente, las
necesidades cambian, los gustos cambian, las costumbres y los hébi-
tos cambian. Y, con esos cambios, nuevas oportunidades aparecen.

27



El emprendimiento y la economia colaborativa

Se debe siempre tener presente que las metas del emprendedor son
ambiciosas, aun cuando estas impliquen riesgo. Este debe pensar en
grande para avanzar, pues, si piensa en pequeio, se quedard atras.
Recuerda que todo depende de la actitud mental, si consideras que
puedes hacer algo, asi sera.

Otro aspecto que debe destacarse es que, mas que el éxito, lo que es
mas importante es en lo que te vas convertir como persona para tratar
de alcanzar las metas. Si la meta no se logra, eso no significa que se
traté de tiempo y esfuerzo perdidos. En realidad, no se pierde, se gana
aprendizaje y capacidad de motivacién.Y el camino recorrido siempre
tendra un efecto positivo sobre nuestro crecimiento personal.

Haciendo todo lo anterior le ayudas al subconsciente a apropiarse de
una meta, a aceptarla como suya. Recuerda que el subconsciente no se
educa, se entrena. Por consiguiente, tienes que hacer el ejercicio men-
tal de imaginarte en un escenario en donde estés alcanzando la meta.

Hay que visualizar el éxito. Hay que hacer una pelicula llena de esti-
mulos positivos para convencer al subconsciente de que se esfuerce
por alcanzarla (por ejemplo, si deseas tener un café, y que sea un éxito,
imaginatelo lleno de clientes satisfechos, que el producto les agrada
mucho, que se reciben buenos comentarios, que los clientes los prefie-
ren, etc.; es valido exagerar, eso serd incluso mas positivo para el ejerci-
cio). Otra manera para entrenar nuestro subconsciente es declararle al
mundo nuestra meta, hablar ante el espejo y motivarnos a continuar,
convencer a la otraimagen de que este proyecto serd un éxitoy de que
nada nos detendra.

No es una tonteria hacer dichas declaraciones, pues serdn estas las que
los convenceran mas profundamente sobre el éxito. Es algo similar a
cuando un creyente ora, lo que hace es declarar que hay un Dios su-
premo en el cual él pone toda su fe y esa es la manera en que refuerza
sus creencias.

En el camino, lo més probable es que tu meta se vaya fraccionando
en unas metas mas pequenas, pero que de igual forma te llevaran a la
consecucion de tu objetivo.
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Si notas que hay ausencia de pasion por esa meta, que hay cierta resis-
tencia por abordarla y deja de convencerte, abandénala, pues lo mas
probable es que tu subconsciente te esté advirtiendo sobre que esa no
es la direccion correcta. Lo mas conveniente es regresar a tus fortale-
zas y elegir otra meta.

En conclusién, el emprendedor adecuado es el que tiene metas claras
y las cumple y tiene, ademas, un patrén del dinero programado para
el éxito (figura 6).

Meras
CLaRrAS

PROGRESO

EMPRENDEDOR
ADECUADO

Figura 6. El emprendedor adecuado.
Fuente: elaboracion propia.
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Capitulo 2.
Educacion financiera

Es necesario precisar que hay dos tipos de economias.
La primera es aquella sobre la cual informan los me-
dios de comunicacion. Se trata de la situacion eco-
némica del mundo, de las crisis econdmicas que
llevan al desempleo, a la recesion, al quiebre o cierre
de las empresas, a la caida de la bolsa de valores, a la
disminucion del PIB o del consumo, entre otras. Es esa

economia que no puede ser controlada por las personas, sino que es-
tas dependen de ella, y de cuyo manejo se encarga el Gobierno, los
bancos, las grandes corporaciones y los particulares con gran poder
econdmico (millonarios).

La segunda economia es la que le pertenece a cada individuo. Se trata
de su propia economia, que debe controlar para satisfacer sus necesi-
dades de alimentacion, vestido, educacién, vivienda, salud y otras que
pueda tener. Esta economia no sale en las noticias. No hay quien diga
como pagar el arriendo y cudndo, cuanta comida se puede comprar
para este mes o de qué manera se puede pagar el crédito para la edu-
cacién. Esta economia propia no es igual a la primera economia men-
cionada, en esta segunda se necesita tener informacion privilegiada y
eficaz, para poder superar los retos que impiden alcanzar el suefio de
la libertad financiera. Esa informacién no la ensefia ninguna institu-
cién o academia, y es la llamada “educacion financiera”

La educacién financiera es diferente de la educacién académica que
ofrecen los padres y profesores y que tiene que ver con las competen-
cias genéricas (como las habilidades de lectoescritura y para resolver
problemas no complicados). Asimismo, es distinta a la educacion
profesional, que es el conocimiento especifico sobre algun area u
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oficio con el cual se puede ganar dinero (como ser administrador, abo-
gado o publicista). En la era de la informacién, la educacion financiera
es fundamental para lograr la seguridad econdmica.

Por esta razdn, hay profesionales con muy buena formacién, pero con
graves problemas econémicos. En caso contrario, hay personas con
pocas formaciones académicas, pero libres financieramente.

La mayoria de las personas carece de educacion financiera. En sus
libros, Robert Toru Kiyosaki afirma que el problema mayor que tienen
las personas es que no saben diferenciar entre un activo y un pasivo.
El plantea que un activo es todo aquello que lleva dinero al bolsillo,
mientras que un pasivo es todo lo que extrae dinero. Muchos creen
que la casa o el carro son un activo, e, incluso, que hasta la ropa lo es.
Pero no es asi. Estas cosas lo que hacen es sacar dinero, que usual-
mente proviene de los salarios. A esto se debe que tantas personas
presenten tantas dificultades econémicas, porque no tienen clara esta
diferenciacion.

Es indispensable también diferenciar entre la deuda sana y la deuda
mala. La deuda sana permite generar ingresos para pagar la misma
deuda y, ademds, deja un beneficio. Por el contrario, la deuda mala
Unicamente saca dinero. Este aspecto es esencial para los emprende-
dores y es el criterio fundamental en el que se enfocan los inversionis-
tas cuando van a apoyar nuevos proyectos de emprendimiento.

La educacién financiera no tiene tanto que ver con la cantidad de di-
nero que produces, sino con la capacidad para conservarlo y hacer que
este trabaje para ti.

Este tipo de educacion proporciona un gran avance en el comportamien-
to con el dinero. Primero, hay que deshacerse de los condicionamientos
que pueden impactar negativamente la aptitud econémica. Segundo,
hay que conseguir la formacién financiera que le falta a la mayoria.

No se debe perder el tiempo en la economia que las personas no pue-
den cambiar. Hay que dedicarse a la que es necesario cambiar, que
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estd basada en recursos internos y en creencias que hacen que se cul-
pe a otros de las circunstancias y que uno permanezca en la misma
situacion, lo cual causa desdicha.

En casi todos los paises de occidente, se accede a la formacion acadé-
mica y profesional con mucho esfuerzo, sacrificios e, incluso, créditos
por parte propia o de los padres. Sin embargo, no hay una estrate-
gia para la formacion financiera. La educacion esta orientada a formar
ingenieros, médicos o abogados, lo que, en otras palabras, significa que
se educa para ganar dinero, pero no para generarlo. Y esta es una de
las causas de que las personas sean vulnerables ante el consumismoy
el creditismo, pues terminan por creer que el capitalismo o la libertad
financiera son un privilegio destinado Unicamente a unos pocos.

Existen cuatro formas de ganar dinero que son definidas también por
Kiyosaki en su llamado “cuadrante del flujo de dinero”y que permiten
identificar al emprendedor (figura 7).

EMPLEADO EMPRESARIO

AUTOEMPLEADO INVERSIONISTA

Figura 7. Formas de ganar dinero.
Fuente: elaboracion propia.

Empleados. Son los hijos de los baby boomers, es decir, de los nacidos
luego de la segunda guerra mundial. Los padres y en general la cultura
siempre han dicho que hay que ir a la escuela, estudiar una profesion
y buscar empleo. La mayoria de ellos no pudieron estudiar una carre-
ra universitaria y no quieren que sus hijos pasen por lo mismo, todo
con el fin de que tengan un empleo, que se concibe como seguridad
econdémica y obtener una pensién. Siempre han creido que el éxito
académico asegura el empleo. Sin embargo, ahora hay desempleo
de los que se han formado y hay empleos que dejan de existir. Esto,
ademas, lleva a Gobiernos tambaleantes, por los costos sociales y poli-
ticos que estas personas desempleadas y formadas les generan.
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Por consiguiente, el empleo ya no significa seguridad. Las reglas estan
cambiando. Las empresas estan optando por la automatizacién mas
que por la mano de obra, pues la primera “maximiza”. Se ha dado la
deslocalizacion, el outsourcing, la desinversién, entre otras, todas
la cuales son razones para el desempleo. La competencia en el empleo
son las maquinas, la mano de obra barata en paises como China, India,
Suréfrica y, en si, los trabajadores mal remunerados.

El empleo es poca garantia de riqueza, pues se cambia tiempo por
dinero, y el tiempo es limitado, lo que quiere decir que se le ponen
limites a los ingresos también. Se piensa que los Unicos empleados
que si se pueden hacer ricos son los que tienen altos cargos ejecutivos
(directivos) en grandes empresas.

Debido a dicha inseguridad laboral, en promedio las personas estan
cambiando de actividad cerca de siete veces a lo largo de su vida.
Algunos analistas consideran esto como una ventaja, pues muestra ca-
pacidad de reinventarse o de adaptabilidad. Para otros, simplemente
es inestabilidad.

La gente se mata todo el dia trabajando, pero la mayoria no es finan-
cieramente libre. Una caracteristica de los que si logran esa libertad
financiera es que ponen a trabajar ese dinero para si mismos.

Si eres empleado, debes pensar como emprendedor y tomar el habito
de ahorrar el 10 % de los ingresos para invertirlo de forma inteligente y
que este genere mas ingresos (ingresos pasivos). Esto es muy util para
tener apalancamiento financiero en malas épocas, o para emprender
un negocio o una actividad de manera parcial, o para tener una jubi-
lacion digna.

En algunas partes del mundo, los pensionados hacen parte de los mas
pobres. Y la juventud actual no es que tenga muchas esperanzas de
lograr una jubilacién decente, debido a la situacién laboral.

Autoempleados. Son los que gestionan un negocio propio. Si no es-
tan o se enferman, la actividad deja de producir dinero o este resulta
insuficiente, como, por ejemplo, el peluquero, el taxista, el agricultor,
la modista, etc.
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No es relevante el nimero de empleados que tenga el negocio, si
la actividad que hace el propietario es fundamental para continuar
generando ingresos. Este tipo de empleado es un empleado de si mis-
mo.Y, aunque muchos piensen que su ausencia no afecta en nada, eso
es completamente falso, pues, si la situacion es muy frecuente, incide
negativamente en la sostenibilidad y el futuro del negocio. Por eso,
hay casos en que las personas no pueden tomar vacaciones o, incluso,
enfermarse porque se frenaria el ingreso de dinero.

El autoempleado también limita sus ingresos, aunque sea discipli-
nado, ordenado y responsable con su negocio. Esto se debe a que el
grado de dependencia es tal que, en caso de tener muchos clientes,
no puede atenderlos a todos a la vez, lo que hace necesario dar citas
para mucho tiempo después de que sea solicitada (por ejemplo, una
masajista o una dentista). Como consecuencia, el autoempleado se
tarda mucho tiempo en tener mayores beneficios.

La idea es crear negocio propio y luego encontrar la capacidad de la
duplicacién y apalancamiento, para que asi haya ingresos pasivos. Por
ejemplo, las inversiones en acciones o la posesion de bienes para inter-
cambiar por dinero. Esta es una de las dos maneras de lograr ingresos
pasivos: cuando “el dinero trabaja para uno” La segunda es cuando
“el negocio trabaja para uno” la cual requiere que se esté involucrado
todo el tiempo para mantener dicho negocio, o0 més negocios. Aqui es
cuando aparecen los empresarios.

Empresarios. Ser empresario es la alternativa para dejar de ser
empleado o autoempleado. El empresario es el que escoge oportuni-
dades de negocio o una profesién que le produzca ingresos sin tener
que estar presente de manera permanente.

El empresario pone a trabajar el dinero para él. Lo hace mediante un
sistema de procesos ciclicos que le proporcionan beneficios y que
hacen que no se necesite su presencia para conseguirlos, o le delega
a otros la tarea de llevar a cabo su idea. Se puede dar el lujo de tomar
vacaciones cuando las deseey, aun asi, continua obteniendo ingresos.
Trabaja sobre el negocio y no dentro del él. El negocio es su maquina
y tiene claras las estrategias de apalancamiento, delegacién y duplica-
cion (figura 8).
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Figura 8. El empresario.
Fuente: elaboracion propia.

Las personas a quienes se considera ricos son, en su mayoria, em-
presarios. Los ricos cuya fortuna ha sido heredada de sus padres son
alrededor del 14 %. Esto significa que muchos se han esforzado por
llegar a donde estén ahora y ser lo que son. Han tomado la decision
de arriesgarse, posiblemente han fracasado y vuelto a empezar. Hay
que recordar que, para lograr el éxito, se necesita recurrir al subcons-
ciente, pues se necesita un 80 % de mentalidad y un 20 % de mecanica.

Los empresarios son las personas que han decidido cambiar su des-
tino. Aspiraron a ser mas que empleados o autoempleados. Desean
ser algo mas tanto para ellos como para su familia y la sociedad. Por
eso, tienen mas confianza en si mismos y eso los ayuda a desarrollar
su potencial.

Todos tenemos potencial, pero le corresponde a cada uno despertarlo
y ponerlo a funcionar, teniendo la certeza de que cada uno de noso-
tros es capaz de triunfar como emprendedor y vivir de forma distinta.
Se debe, entonces, actuar para desarrollarlo. Y los resultados seran di-
ferentes a los de quienes, por miedo e indecision, no van mas alla.
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Lo anterior es el ciclo del cambio y consiste en que los resultados se
originan de las acciones, las cuales provienen del potencial, que, a su
vez, esta orientado por las creencias. Esas creencias influyen en gran
medida en la capacidad y talento del emprendedor, motivan y con-
ducen lo que se hace. Son la guia, el mapa interior, que utilizamos
para darle sentido al entorno. Brindan estabilidad e impulsan a seguir.
Inculcan la conviccién del logro. En pocas palabras, las creencias son el
principal factor para el éxito.

Inversionistas. Son las personas que ya tienen dinero y lo invierten
en negocios consolidados o que ya estan produciendo beneficios. El
dinero también trabaja para él, pero no emprende, ya otros lo han he-
cho. Lo que hace es aprovechar la semilla de otros para contribuir a su
riego y, de tal manera, compartir su fruto.

Por medio de bancos, fondos de inversién o acciones, el inversionista
se favorece de una empresa o un proyecto que esté creando valor o
tenga el potencial de hacerlo, para ensanchar sus beneficios (ingresos
pasivos) con el menor esfuerzo o riesgo.

Es oportuno diferenciar qué es un negocio y qué es una empresa. Se
puede pensar que un negocio es una pequefia empresa, una pyme.
Pero, si crees eso, pues estas equivocado. Un negocio es una oportu-
nidad que el emprendedor encontré para obtener un beneficio y que
deberia continuar siéndolo. Por otra parte, una empresa es la estructu-
ra que cuida el negocio, debe reinventarlo y redisenarlo para evitar su
fracaso. Por consiguiente, la empresa debe emprender constantemente.

El administrador, empleado o funcionario son quienes tienen la fuer-
za para trabajar en ella. Son empleados, estudiaron para hacerlo. La
fuerza para negociar la tiene el emprendedor. El que quiere existir
de forma diferente, superarse y desarrollar todo su potencial fue el que
cred esa oportunidad. Esa misma fuerza la tienen todos, pero en dife-
rentes proporciones, pues, en cualquier actividad u oficio al que uno
se dedique, hay que negociar. Todos somos personas de empresa. Sin
embargo, segun las posibilidades y creencias, se tiene la ambicién de
cambiar algo o mucho de la realidad en la que se esta.
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Como ya se ha mencionado, la libertad financiera es el fin dltimo del
emprendedor. Sin embargo, cabe aclarar tres conceptos muy impor-
tantes para comprenderla y no confundirla.

- Seguridad financiera. Se refiere a que, con la actividad a la que
uno se dedica para obtener dinero, puede uno satisfacer las necesi-
dades basicas.

- Independencia financiera. Significa que todas las necesidades y
gastos estan cubiertos. No se tiene que trabajar, es posible decidir
no hacerlo.

- Libertad financiera. Tampoco se tiene la necesidad de trabajar.
Todo esta cubierto completamente.

Los expertos proponen que, para obtener la seguridad, independen-
cia y libertad financieras, se debe gastar menos de lo que ingrese. Es
algo muy sencillo y que parece obvio. Sin embargo, lo cierto es que la
mayoria no lo hace, y las personas que lo hacen a veces pierden todo
el dinero por una mala inversién. Algunos plantean que se debe hacer
tres clases de ahorro. La primera es un ahorro de seguridad, que con-
siste en guardar dinero por si ocurre un imprevisto, o si se pierde el
empleo, o si se hace una mala inversion, a fin de proteger a la familia
y a si mismo. Este tipo de ahorro no se puede utilizar para inversiones
en ningln momento. La segunda es el ahorro que se puede destinar
a las inversiones para multiplicarlo, es decir, para poner el dinero a
trabajar para uno, obtener beneficios y aumentarlos reinvirtiéndolos,
no gastandolos. Y el dltimo tipo de ahorro es el que se destina para
entretenimiento, pasatiempos y diversion.

La compra de un carro o una casa no es una inversién, sino una adqui-
sicion. Una casa no es un activo, es una posesién que genera gastos.
Lo que realmente proporciona libertad financiera son los ingresos o
el flujo de capital. Los bienes no, pues estos pueden subir y bajar de
precio de acuerdo con el mercado.

Es comun que se vea lejana la libertad financiera, o muy dificil de con-
seqguirla, pero lo cierto es que, si no se la busca, no se la alcanza. Dado
que hay diferentes perspectivas (para algunas personas, ser rico puede
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ser el hecho de vivir de manera modesta; otras, que poseen muchos
millones, quieren obtener mucho mas dinero porque se consideran

pobres), la “riqueza” es mas una percepcion mental que la idea de
abundancia.
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Capitulo 3.
Tipos de emprendedores

El emprendedor, como ya se ha mencionado, es aquel
que toma la determinacién de poner en marcha una
idea que piensa que es innovadora. Es aquel que esta
en busca de sus objetivos y se esfuerza para cumplir-
los. Es el que identifica necesidades a su alrededor
y, por medio de la organizacién y planificacién, las
transforma en oportunidades. El emprendedor resuel-
ve problemas y se beneficia de eso en términos econémi-

cos. Los empresarios, antes de ser lo que son, fueron emprendedores.

Sin emprendimiento e innovacion, las sociedades y los paises se
estancan. Por eso, se requieren estimulos, para alcanzar logros que
trasciendan, como lo hicieron algunos paises del lejano oriente
que, adoptando la conducta del emprendimiento, llegaron a un gran
desarrollo a nivel mundial. No es relevante que un pais sea rico en
recursos naturales, si no fomenta el emprendimiento o la innovacion
para lograr el mejor aprovechamiento de esos recursos. Este es el
caso de Colombia, que es reconocido como un pais productor de un
excelente café, pero en donde los mayores avances al respecto los han
hecho extranjeros.

Esta es una de las razones por las cuales se dice que los emprendedores
son los motores econdmicos de las sociedades y naciones. Sin embar-
go, cabe resaltar que no hay un solo tipo de emprendedor. Estos po-
seen distintas caracteristicas, segun la intencion de su idea innovadora
y su actitud frente al beneficio que pretenden lograr. A continuacion, se
describen los tipos de emprendedores mas comunes (figura 9).
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EMPRENDEDOR SOCIAL

« Su proposito es beneficiar a la gente

MONOEMPRENDEDOR

+ Se enamora de su producto

MULTIEMPRENDEDOR

* Su interée ecta mag ligado con el negocio que con la empresa
* Busca recolver muchos problemas

INFOEMPRENDEDOR

* Su negocio e< la informacion, e lucra con la venta de sus
libros, seminarios, cursos ohline

Figura 9. Tipos de emprendedores.
Fuente: elaboracion propia.

El emprendedor social. Es quien espera anadirle valor social al bene-
ficio econdmico, para incrementar el bienestar de la sociedad. Mas que
identificar oportunidades o mercados potenciales, se propone crear
recursos para impactar en la comunidad. Este emprendedor tiene una
combinacién entre idealismo y realismo. Emplea su ingenio y creativi-
dad para obtener dinero del sector publico y privado y, generalmente,
opera sus empresas como estructuras ciudadanas o sin dnimo de lucro.

A estos emprendedores los motiva mas el querer transformar, perfec-
cionar o resolver problemas sociales que el dinero que puedan ganar
para si mismos. Son enemigos de que las situaciones se mantengan
como estan y ponen al servicio del bienestar humano su capacidad
deinnovar.

Concentran sus esfuerzos en conseguir recursos o ideas para ayudar
a la comunidad. Un ejemplo son Fernando Llanos (Cali, Colombia) y
el arquitecto Oscar Méndez (colombiano también), que crearon unos
ladrillos hechos de plastico, para solucionar el déficit habitacional, con
lo cual el precio de una vivienda digna cuesta hasta un 30 % menos
que las casas construidas tradicionalmente.
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Algunos pueden decir que los lideres politicos y religiosos pertenecen
a esta clasificacion, pues pareciera que tienen ese don para conquistar
seguidores y recursos para satisfacer sus causas y propositos.

No obstante, el emprendedor social también es un individuo de nego-
cios. Su idea de beneficiarse es ayudar a satisfacer una necesidad, pero
tiene que saber cémo presentar su idea para conseguir recursos del
publico o del Gobierno.

También ocurre que se convierten en emprendedores sociales debido
a que pudieron acumular riqueza mediante otras practicas emprende-
doras, lo que les permite dedicarse a fines sociales.

El monoemprendedor. Es el emprendedor que se considera experto
en un campo. Desarrolla su perspectiva basandose en las cosas que
le causan interés, en su talento. A este tipo de emprendedores se los
puede identificar en el sector de servicios, turismo o industrias crea-
tivas. Son quienes dicen “soy bueno para esto y lo llevaré a cabo”y
ponen todo su entusiasmo, dinero, esfuerzo en eso. En la mayoria de
casos, incluso, prefieren la pasion antes que los beneficios en términos
econdémicos. El monoemprendedor goza con su actividad y prefiere
permanecer en su proyecto antes que venderlo. Si bien algunos po-
drian pensar que estos son autoempleados, eso no es del todo cierto,
pues ese concepto tiene mas relacion con el dinero que con la activi-
dad misma que se ejecuta.

Este tipo de emprendedor espera mucho tiempo por las utilidades
que, estd convencido, su proyecto le puede generar. Es consciente de
loimportante que es ser perseverante y no se rinde ante los obstaculos
que se le pongan en el camino. Intenta que su idea trascienda a sus
semejantes y considera que el reconocimiento social viene ligado a las
ganancias. Sin embargo, el monoemprendedor, al margen de si hace
0 NO Una empresa con su negocio, tiene que tener la capacidad de
volverse a inventar, para no desvanecerse, pues el problema de hoy
puede que mafana ya no exista (sea por un invento nuevo de su com-
petencia, sea porque ese problema ya no lo es para los clientes).
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El monoemprendedor se enamora de su proyecto, y esta reaccién pro-
viene en mayor medida de su formacién académica. Sin embargo, este
sentimiento tiene sus riegos, pues la necesidad de volverse a inventar
se puede ver dificultada por ese amor que le han puesto a su proyecto.

No es siempre cierto que haciendo lo que a uno le apasiona se puede
uno hacer rico, pues, si a esa pasion no se le afnaden las herramientas 'y
las estrategias correctas, eso nunca pasara.

Sucede algo similar con las relaciones. Amar intensamente a la pareja
no significa que la relacion serd exitosa o que vaya a ser permanente.
Por eso, primero, uno debe enamorarse de la capacidad y del talento
propios. Es decir, si se ama lo que se hace, pero no se es talentoso o
habilidoso en los negocios, se puede fracasar. Ser apasionado sirve en
gran medida porque se pone mayor empefio en la accién, pero hay
que anadir el estar calificado para la iniciativa, a fin de no ir ilusionada-
mente en el camino incorrecto.

El multiemprendedor. En este caso la pasion es muy fluctuante. Este
emprendedor es conocido como el sofador o inestable. No ha termi-
nado de desarrollar un proyecto cuando ya tiene otra idea diferente en
mente para empezar a realizarla. Su mayor interés no estd relacionado
con el resultado que obtenga hoy, sino con ser gratificado por el con-
junto de sus deseos. Su intencidn es crear equipos que trabajen en sus
proyectos para agregarles valor y venderlos lo mas rapido posible, a
fin de evitar la desdicha de que lleguen a una madurez repentina. Por
ende, no es habilidoso para administrar, sino para delegar.

Es el fanatico de las empresas que quieren emprender nuevos nego-
cios. Es de los que aborda inversionistas en cualquier lugar para tratar
de venderles la idea e impresionar a sus amigos con las bondades de
sus proyectos. Quienes los rodean deben tener mucha paciencia, pues
al multiemprendedor le dan ataques repentinos de emocién por la
ultima idea que tuvo y que ha estado desarrollando durante un buen
rato. Es aquel que cree que tiene que anticiparse a la oportunidad, en
vez de que esta llegue y no se esté preparado para ella. En pocas pala-
bras, es proactivo y no reactivo.
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El multiemprendedor se enfoca mas en el negocio que en la empresa.
Le importa satisfacer al cliente antes que gestionar u operar aquella.
Si un modelo de negocio tiene éxito, siempre habra un administrador
para encargarse de la empresa, mientras el emprendedor continda
buscando mas problemas por resolver; no por falta de interés en esta,
sino por sus intensas ganas de satisfacer las necesidades que se pre-
senten en su entorno o en algun segmento de mercado.

Al multiemprendedor se le considera inestable por su actitud velocis-
ta, pues no espera a terminar una idea o proyecto cuando ya esta em-
pezando otro. En cambio, el monoemprendedor se puede ver como
un maratonista, que recorre una gran distancia en una sola carrera.

Este tipo de emprendedor se basa principalmente en las habilidades
adquiridas o adoptadas por el subconsciente, y no tanto en sus co-
nocimientos académicos. De ahi que muchos famosos millonarios,
empresarios y emprendedores no tengan un titulo universitario. Sin
embargo, esto no le resta importancia a la educacion, y menos en esta
era de la informacion, que debe complementarse con una adecuada
educacion financiera.

El infoemprendedor. Es el emprendedor que congrega informacion
acerca de un tema y la comercializa, que colecciona datos para esta-
blecer sus propios productos y ponerlos a disposicion de las personas
a través de libros, conferencias, videos, audioguias, internet, etc. Este
tipo de emprendimiento existe desde hace muchos afos, desde antes
de lainternet, pero no se puede negar que si ha tenido mayor impulso
gracias al espacio virtual.

Actualmente, hay muchos infoemprendedores. Algunos logran su
éxito creando paginas web, en las cuales comparten sus habilidades,
conocimientos y experiencias, o vendiendo afiliaciones (licencias) o
publicidad en sus campos de influencia.

La estrategia de este emprendedor es seleccionar un segmento de
mercado que necesite cierta informacion que él posee. Luego de defi-
nir tanto el segmento como la informacién adecuada, procede a ofre-
cerla en seminarios, libros, suscripciones, CD, membresias, en linea,
etc. Finalmente, cuando conoce la demanda de su oferta, la empaca
y la vende.
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Algunos ejemplos de infoemprendedoras se pueden apreciar en la
pagina web de Elsa Lopez, en la cual presenta treintaidés casos que
ella destaca.

También se resaltan destacados infoemprendedores como Brian Tracy,
que anualmente publica cerca de cuatro libros sobre marketing y guias
de comportamiento, o Anthony Robbins, experto en desarrollo perso-
nal que empezé vendiendo productos en televisién.

Cualquier persona estd en la capacidad de desarrollar un producto in-
formativo que le sea util a un segmento de mercado determinado y
de obtener asi utilidades. De hecho, esa informacién puede ser o no
del area de la profesién estudiada, pues se puede reunir informacién
acerca de un tema, convertirla en un producto y divulgarla.

En conclusion, si se tienen habilidades, conocimientos, experiencias o
tacticas para recolectar informacién que sirva a ciertos nichos, se debe
meditar sobre la forma como se puede obtener beneficios a partir
de ellas.
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Capitulo 4.
Elem prendedor
soluciona problemas

El valor que los clientes estan dispuestos a pagar por una
idea emprendedora no se puede predecir, porque, asi
como se considera que el trabajo de un mes debe ser
remunerado, se paga el valor que la empresa tiene
fijado para esa labor.
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Por eso, las personas estan dispuestas a pagar por
esas ideas emprendedoras que les solucionan problemas,
lo que aprecian y agradecen.

El valor es aquello que hace que un producto no sea barato. El
neurobidlogo aleman Kai-Markus Muller estudi6 si el precio del café
de Starbucks le parece barato al cerebro, de ahi se concluye que los
consumidores estan dispuestos a pagar mas por el precio real que
tenia en su momento.

Las empresas utilizan diferentes estrategias de negociacion para
mostrar el valor de sus propuestas e inducir a la compra. Por ejemplo,
se destaca la estrategia de convertir los aspectos negativos del pro-
ducto en positivo: “No soy precio, soy durabilidad y calidad”.

Asimismo, se incita al cliente a que tome la decisién de compra delimi-
tandole las condiciones de compra y precio (figura 10):
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. Porque usted forma parte de nuestros mejores clientes.

Porque es su primera vez y es precio de bienvenida.
. Precio valido por un dia tnicamente.

Hasta agotar existencias.

Oferta limitada.

Figura 10. Decision del cliente.
Fuente: elaboracion propia.

Los bonos de contingencia son ventajosos porque incitan a los clien-
tes a reaccionar de forma inmediata, pues, al hacer efectiva la compra
con el bono, el cliente adquiere inmediatamente el valor de este.

Hay diversos tipos de bonos, dentro de los cuales se encuentran los
siguientes: bono de descuento por la segunda compra; compre dos y
obtenga el tercero gratis; por la compra del vestido, la camisa es gratis.

Ademads, es muy importante disminuir el riesgo dandole algun valor
agregado al producto, de modo que, en el caso de que un cliente
desee devolver el producto, este no se enoje. Por ejemplo: garantia de
satisfaccion por tres meses o se le devolverd el dinero; pruébelo gratis
por treinta dias.

Por estas razones, a los clientes que han utilizado los productos se les
deben solicitar testimonios o historias de satisfaccién, para asi obte-
ner credibilidad y dar confianza a futuros clientes. Estos testimonios
deben ser neutrales, no pagados. Se debe solicitar autorizacion para
utilizarlos, se debe destacar el nombre del cliente y se deben solo
difundir los testimonios buenos.

Los seres humanos tienen necesidades constantemente. Eso permite
que se conviertan en personas que compran lo que quieren, y no solo
lo que necesitan.

Todas las personas poseen un comprador por dentro. Un comprador que
es capaz de tomar decisiones realistas, aunque demasiado subjetivas,
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que en un tiempo determinado se convierten en objetivos. Los compra-
dores tienen interiorizada la idea de emprender, debido a que, al comprar,
le dan solucién a un problema que ellos poseen. Por eso, el comprador
que se lleva adentro es un elemento esencial para garantizar el éxito de
los emprendedores.

El primer interrogante que un emprendedor se debe hacer es el si-
guiente: ;Qué problema estoy solucionando? Un problema es algun
obstaculo que existe para cumplir un deseo. Por eso, hay que tener
claro que, si los problemas se dificultan aun mas, los seres humanos
estdn mas dispuestos a pagar por que los ayuden a resolverlos.

Cuando el emprendedor se decide por una nueva idea de negocio, lo
primero que debe identificar es cdmo se van a satisfacer los deseos
de los clientes. Por eso es tan importante identificar primero cual es el
problema. Fue asi como Steve Jobs, en 1984, lanz6 al mercado el pri-
mer computador de consumo con una interface grafica de usuario al
que llamé Macintosh. Y, ailos mas tarde, se hizo ain mas famoso cuan-
do revolucioné el mundo con el iPod, un dispositivo electrénico que
contaba con una serie una serie de caracteristicas que lo hacian una
solucién mucho mas atractiva que el Wallkman o el Discman y terminé
sacandolos del mercado.

Los emprendedores deben mostrar especialidades y ventajas en las
soluciones que proponen en sus ideas de negocio, para que sean
beneficiosas, rentables y, lo mas importante, satisfagan necesidades.
Los emprendedores se encuentran constantemente con algunos tipos
generales de problemas que la gente tiene. De estos los mas importan-
tes son los siguientes: la frustracion, la falta de habilidad, la responsa-
bilidad en el actuar, el miedo como negocio y el deseo como negocio.

La frustracion. Un emprendedor puede dar soluciones a personas
que sienten frustracion, rabia o desilusiéon con respecto a algo o con
ellas mismas y estan dispuestas a pagar por ser liberadas de dicha
situacion. Un ejemplo es cuando las empresas dedicadas a ofrecer ser-
vicios financieros le dan a alguien la posibilidad de celebrarle la fiesta
de cumpleaios a su hijo:“la tarjeta de crédito”
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La falta de habilidad. ;Hay algo mas duro que no poder llevar a cabo
una idea, que tener un suefio y no poderlo hacer realidad? Cuando eso
sucede, los seres humanos estan dispuestos a pagar por soluciones
que ellos no han podido encontrar. El emprendedor sabe identificar
recursos y los sabe juntar para lograr una solucién y asi encontrar sali-
das que generen beneficios para ambos.

Responsabilidad en el actuar. El emprendedor es orador, lider,
motiva y cree en si mismo. Las personas estan dispuestas a pagarle a
alguien para que los motive, los guie y les ayude a identificar proble-
mas y a ser responsables.

El miedo como negocio. El temor a emprender un negocio lleva a
que las personas no sean capaces de tomar la iniciativa. Temen perder
un empleo y no se desempefian en lo que les apasiona, sino en lo que
devengan dinero para satisfacer las necesidades. El emprendedor es,
entonces, el primero en identificar una solucién a un problema que
alivie los malestares de los clientes, que los haga sentir libres de su
problema. El emprendedor existe para ser el “solucionador”y dar satis-
faccién a los deseos de los seres humanos.

El deseo como negocio. El emprendedor identifica lo que las perso-
nas realmente quieren antes de que eso se convierta en un deseo. Se
anticipa al deseo para poder satisfacerlo. Para hacerlo, los emprende-
dores hacen estudios del entorno, para asi identificar los deseos de
las personas y capitalizarlos. De ahi su habilidad para estar en el lugar
adecuado.
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Capitulo 5.
Estrategias de marketing
en el emprendimiento

Actualmente, todo negocio es marketing. Esto se debe a
que es la forma que facilita la venta. Por eso, la inver-
sion en marketing es la que marca el éxito del negocio.
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El marketing no solo debe cumplir la funcién de
promocionar el producto. Debe también hablarle a
la conciencia de las personas y explicarle cdmo esos
productos satisfacen sus emociones, cdmo los hacen mas
felices, como les soluciona algun problema.

Por tal razén, para poder emprender se debe definir una estrategia de
marketing que se ajuste a los tiempos en que se desarrolla la actividad,
pues el marketing va evolucionando a medida que va cambiando la
sociedad.

El objetivo de las empresas orientadas al marketing es producir lo que
se puede vender. Por lo tanto, el emprendedor debe identificar qué es
lo que el consumidor necesita y desea y, posteriormente, llevar a cabo
estrategias que permitan proporcionarle los productos y servicios que
lo satisfacen y anadirles ventajas competitivas a largo plazo.

Los consumidores tienen necesidades diferentes seguin sus deseos e
intereses. Por eso, cuando se tiene unaidea, un servicio o un producto,
este se deben relacionar con cual va a ser el publico objetivo. Los es-
pecialistas del marketing llaman a esto la segmentacién del mercado,
y un primer segmento puede ser un nicho o un grupo reducido de
consumidores pertenecientes a un mercado. Los emprendedores
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deben aprovechar y atender ese grupo de personas que tienen unas
necesidades especificas y especializarse en atenderlos con una nueva
tendencia o nueva idea.

Para tener claridad sobre cudl es el segmento que se va a atender, se
deben definir los siguientes aspectos: demograficos (sexo, edad, re-
ligién, posicion, grado de educacién, profesién, entre otros); y psico-
graficos (acciones, costumbres, qué compran ahora y qué compraban
en el pasado, lugar donde compran, periodicidad, estilo de vida, etc.).

Los clientes deben tener claro los porqués: por qué el producto de
uno, por qué comprar, por qué uno es la diferencia.

En el mundo hay empresas que se identifican por su valor, como
McDonald’s, que se diferencia por su rapidez y precio, o BMW, por su
calidad y tecnologia. El emprendedor debe definir el mensaje con el
que quiere ser recordado: el mas rapido, el de mejor calidad, el de me-
jor costo, el de mejor tecnologia, el de mejor servicio.

El emprendedor debe definir una propuesta Unica de venta (PUV),
esa que solo el emprendedor puede ofrecer, teniendo en cuenta que
actualmente las personas estan recibiendo mas de 3000 mensajes pu-
blicitarios diarios. Esos mensajes, entonces, deben tener impacto para
que los clientes lo retengan. Un ejemplo de esto lo ofrece Domino’s
Pizza, cuando redefinié su PUV de la siguiente manera:“le llevamos su
pizza en 30 minutos o sera gratis”.

Lo que el PUV puede expresar o transmitir sobre el negocio son cosas
como la experiencia o conocimientos en el sector, su historia o su ima-
gen, que garanticen el consumo del producto.

Para que el PUV sea eficaz, se deben tener en cuenta los siguientes tres
componentes (figura 11):
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3 Debiera brindar un beneficio que su
competencia tenga dificil emular. Que sea
imico y no lo puedan encontrar ficilmente.

Debe hacer una propuesta especifica a R

l los clientes. Es decir: “compra este
producto ¥ tendrd este beneficio™
. O __ Su producto conlleva un beneficio gue le cree
j un buen nimero de clientes deseosos de
obtenerlo, que los lleve al desespero por
@ O . adquirirlo o incluso les haga parecer tontos el
no comprarlo.

Figura 11. Propuesta Unica de venta (PUV).
Fuente: elaboracion propia.

De ahi que la publicidad sea considerada la ciencia que transmite
emociones, para llegar a unos consumidores que estan saturados
de tanta oferta. El emprendedor debe, entonces, tener un PUV que se
diferencie a partir de su promesa de valor.

Debe tener muy claro el canal de comunicacidon mas adecuado para el
publico objetivo. Hay diversos canales, pero se destacan los personales
o aquellos en los que hay una interaccién directa con los consumido-
res, como charlas, seminarios, ferias profesionales, entre otros.

Los vendedores se comunican cara a cara con los compradores,
cierran operacionesy proporcionan informacion sobre el mercado. Por
esa proximidad, contribuyen de manera decisiva al éxito o al fracaso
del negocio.

Los canales de comunicaciéon impersonales se refieren a medios como
la publicidad que se difunde en prensa, revistas, vallas publicitarias,
boletines, folletos, radio, television, publirreportajes, etc.

El drea de comunicaciéon que mas ha crecido durante los Ultimos afos
ha sido la del marketing directo, pues se ocupa de vender los produc-
tos a distancia y sin establecimiento, utiliza medios de comunicacién
como la televisidn, el correo electrénico y las redes sociales.

53



El emprendimiento y la economia colaborativa

El porcentaje de satisfaccion de las empresas se da cuando el producto
cumple con la promesa en un alto porcentaje, en lo posible el 100 %.
En este caso, se tendra un nivel de satisfaccién y de referencia en ese
mismo nivel y esos clientes satisfechos deben ser conservados.

Para que el emprendedor logre el éxito en su negocio, debe procurar
hacerles a los clientes una venta adicional, es decir, debe tener produc-
tos adicionales para ofrecerles, de modo que el cliente siga invirtiendo
en el negocio. Si no hay productos propios, se puede complementar
con productos de otras empresas para las ventas adicionales.

Por ejemplo, un odontélogo ofrece productos para el cuidado de los
dientes o una veterinaria tiene productos para mascotas.

Es muy importante tener claro que los productos en el mercado no
estan ligados solo al precio y a la promocidn que se le hace. Estan liga-
dos a todo lo que tiene que ver con el valor intrinseco en él, cdmo este
afecta las emociones del consumidor.

El marketing mix tiene unos componentes que deben ser considerados
en una propuesta para el mercado que busque ser exitosa. Ellos son los
siguientes: empaque, personal, calidad y servicio al cliente (figura 12).

EMPAQUE
Mucha gente es visual y lo que ve afecta sus decisiones.

4 B PERSONAL
Los clientes deben vivir una grata experiencia y se hace
/ o Py a través de las personas.

% CALIDAD
\.,_,/ o La calidad estd en la primera llamada, el primer

contactom el servicio post venta.
‘ ‘ SERVICIO AL CLIENTE
Los clientes cuidaran de su empresa como su empresa
cuide de ellos.

Figura 12. Componentes para el éxito en el marketing mix.
Fuente: elaboracion propia.
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Una marca personal representa lo que es la empresa. La marca co-
mercial representa lo que hace y de qué forma lo hace. Los productos
deben representar lo mejor que la empresa lleva por dentro.

La marca es la promesa que se le va a cumplir al cliente y se debe poner
toda la integridad en ella: la forma de hacerlo, los valores, el servicio
al cliente, la calidad, el liderazgo, la tecnologia y el trabajo en equipo.

Para que la marca personal o del producto sea exitosa, se deben tener
en cuenta aspectos como especializacion, personalidad, distincién,
visibilidad y persistencia.

El emprendimiento se debe asumir como un proceso, que tendra
comienzo, equivocaciones, altibajos y retrocesos. Este proceso se pue-
de disminuir o pausar, pero nunca se debe detener. A nadie se le en-
sefa a emprender, todos lo pueden aprender y la mejor manera de
hacerlo es animandose a hacerlo.

El tren de tu vida tiene un solo conductor, un solo lider, un solo res-
ponsable.Y ese eres tu. Con el emprendimiento decidirds con quienes
y con qué lo llenards. lluminaras tu camino y esa luz alumbrara a los
demas. Asi, lideraras para que otros te sigan.
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Capitulo 6.
Economia colaborativa

La denominada economia colaborativa es un modelo
econémico de emprendimiento social y empresa-
rial impulsado principalmente por la tecnologiay el g \
répido avance de las tecnologias de la informaciony N3
la comunicacion (TIC). Las redes sociales, la internet
y las aplicaciones encierran la mayor parte de las tam-
bién llamadas startup.

Nl
e

Su funcién se remonta a las bases del emprendimiento, mediante la
accién de identificar, solucionar y satisfacer necesidades, problemas y
deseos de alguin sector con una idea “minimalista’, cuyo motor princi-
pal es la iniciativa colectiva o individual.

Su aplicabilidad es sumamente amplia. El acceso a aplicaciones y pa-
ginas web hace posible desarrollar proyectos de este tipo en distintos
sectores de la economia mundial. Esta Ultima palabra tiene una gran
relevancia, pues, al estar estrechamente ligadas a la internet, logra
tener un alcance de caracter global.

Por esa razdn, gran parte de las empresas que emprenden el camino de
la economia colaborativa llegan a la cuspide global, siendo empresas
ligeras que no cuentan con estructuras internas rigidas, lo que facilita
su incursion y adaptacion a nuevos mercados.

Ese es el caso de Uber, una aplicacion para teléfonos celulares que co-
necta a personas para compartir su automévil. Una idea sencilla que
ha hecho que esta empresa, que comenzo en el 2008 como conse-
cuencia de la molestia de Travis Kalanick y Garrett Camp por no poder
conseguir un taxi, valiera ya 50 000 millones de ddlares en el 2015 y
tuviera presencia en mas de 500 ciudades de todo el mundo.
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Sin embargo, no todas tienen como objetivo principal lucrarse.
También hay empresas que simplemente quieren unir a personas con
necesidades similares para que se brinden ayuda. Los ingresos ven-
dran después. Ese es el caso de Blablacar, cuyo formato similar a Uber
se enfoca principalmente en que las personas se ayuden mutuamente
compartiendo sus automoviles.

En algunos casos, la economia colaborativa suele ser identificada
como un nuevo mercado, ubicado en un nuevo sector, que tendrd un
gran crecimiento como alternativa del mercado consumista tradicio-
nal. Hoy podemos ver que este fendmeno toma mucha fuerza. A pesar
de ser muy reciente, ha acogido a todos los que quieren obtener un
ingreso adicional sin dejar de hacer lo que les gusta o que, simplemen-
te, buscan ayudar a alguien.

Para muchos, la economia colaborativa solo se puede identificar con
la aparicién masiva de nueva tecnologia asequible para la humanidad
en distintos rincones del mundo (teléfonos celulares, tabletas, compu-
tadores y distintos aparatos tecnoldgicos), asi como las aplicaciones
informaticas que estos dispositivos de uso masivo integran. Aplicacio-
nes que hacen posible desde compartir imagenes, musica, opiniones,
peliculas, etc., a través de las redes sociales hasta compartir coches,
casas, muebles, etc.

Gracias a la tecnologia, somos capaces de generar confianza entre ex-
trafos para que estos puedan intercambiar recursos y bienes tangibles
e intangibles.

No obstante, para dar una vision mas amplia del inicio de esta tenden-
cia, nos tenemos que remontar a los aflos noventa, con el boom de la
internet y de las paginas web y el surgimiento de gigantes de la red
como Google, eBay y PayPal. Podria decirse que estos son los “pioneros”
de la economia colaborativa, ya que sus caracteristicas de creaciones
“accidentadas” allanaron el terreno para las empresas tecnolégicas
que surgirian a comienzos del siglo XXI y mostraron al mundo que
una forma de crecimiento empresarial rapido y de hacer funcionar de
manera mas éptima una idea de negocio es por medio de internet.
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Pero no fue sino hasta la primera década del siglo XXI cuando vimos
un ejemplo mas claro de este modelo econémico, con la llegada de la
gigante enciclopedia virtual Wikipedia. Esta gran fuente de informa-
cion, que comenzd en el 2001, es el claro ejemplo del concepto de
economia colaborativa. Esta es nutrida por voluntarios de todo el
mundo, que crean una base de datos inmensa que es regulada por las
mismas personas que la usan.

Todas las empresas y startup que se mueven en esta economia tienen
una serie de rasgos transversales que las caracterizan (figura 13):

Comunidad.

Economia
Colaborativa

Tecnologias de
la informacion y
comunicacion.
(TIC)

Inconformidad
frente a una
situacion.

Figura 13. Rasgos transversales de la economia colaborativa.
Fuente: elaboracion propia.

La comunidad juega un papel importante en el mundo de la economia
colaborativa. La gente es el motor principal que impulsa este tipo de
iniciativas empresariales y de startup. La necesidad de hacer parte
de la solucién de un problema, de ayudar colectivamente a construir
una sociedad mas llevadera para todos, inspira a una cantidad nume-
rosa de personas a actuar.

Ademas, las personas alimentan a la empresa. Es decision de cada indi-
viduo nutrir con su ayuda e iniciativa individual, ya sea remunerada o
no, el actuar de esta. Gracias a esto, las companias dentro del modelo de
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economia colaborativa llegan de una manera eficaz y rapida a la gente
en distintos lugares del mundo. Las personas llegan a sentirse parte de
algo grande, parte de la empresa, de una iniciativa social que incluye a
las personas alrededor de un mundo conectado y globalizado.

Esta necesidad de pertenecer a algo mas grande es connatural al ser
humano (figura 14). Este es otro punto a favor de las economias cola-
borativas y otra razén de su fuerte expansién por el mundo: aparte de
ayudar a un problema comun, ayuda a suplir esta necesidad basica
de las personas.

En este punto se ubica la
comunidad que contribuye a las
economias colaborativas.

Figura 14. Piramide de las necesidades de Maslow.
Fuente: elaboracion propia.

Uno de los dilemas dentro de la globalizacién ha sido el debate sobre
qué fue primero: las TIC o la globalizacién? Unos dicen que las TIC
impulsaron la globalizacion, mientras que otros dicen que las TIC son
consecuencia de esta. Pero la cuestidn que nos compete es como se
impulsaron las nuevas tendencias alrededor del mundo, entre ellas las
empresas pioneras de la economia colaborativa.

Las TIC fueron la plataforma para el desarrollo de nuevas empresas,
que usaron su capacidad de alcance para llegar a todos los rincones
del planeta. Si la comunidad es el motor, las TIC son las carreteras que
comunican a la empresa con el mundo y sus problemas. Se podria de-
cir que, casi desde que existe la conexién a internet en los teléfonos
celulares, y se posibilitd el desarrollo de distintas aplicaciones dentro
de estos, existe la economia colaborativa.
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Este es el punto inicial del proceso de desarrollo de estas empresas. Un
taxi no llegd a tiempo y hoy tenemos a Uber.

Esto significa que el emprendedor debe conocer los problemas de las
personas que lo rodean diariamente. Un ejemplo es el caso de la pla-
taforma de aprendizaje digital Open English. Su fundador, Andrés Mo-
reno, junto con su amigo Wilmer Sarmiento, luego de ensenar durante
un tiempo el idioma inglés de manera tradicional, se dio cuenta de
que la forma de ensefarlo se podia modificar y adaptar, para ofrecer
un servicio mas personalizado para personas con tiempo escaso.

Se obtiene asi un perfecto sistema de transporte econémico confor-
mado por la economia colaborativa (las empresas), con un motor, que
son las personas, que es alimentado por un combustible, que es la
insatisfaccion, que transita por la via de las TIC.

La economia colaborativa, como modelo de mercado alternativo, se
sustenta en cuatro pilares o categorias (figura 15). Estos pilares depen-
den de la finalidad que se fijen las empresas, que va desde las finanzas
hasta la distribucidon de conocimiento de manera libre y gratuita.

Cada uno de estos pilares estd dentro de un segmento determina-
do segun su enfoque, como podemos ver en la figura 15. Los pilares
de conocimiento abierto y produccidn colaborativa pertenecen al
segmento de la informacion. Los pilares de consumo colaborativo y
finanzas colaborativas hacen parte del segmento econémico. Y la
conexion entre estos dos segmentos viene dada por los pilares de pro-
duccién colaborativa y consumo colaborativo, que juntos conforman
un tercer segmento, el segmento informatico-econémico.

El conocimiento abierto es un aspecto de la economia colaborativa. Es
nutrido por la misma comunidad y su apertura se hace con fines filan-
tropicos. Se busca la difusidn libre del conocimiento, la posibilidad de
su reutilizacién y redistribucién sin que haya inconvenientes con la ley.

Para entender un poco mejor cémo funciona este pilar de la economia
colaborativa, hay que imaginar a la sociedad como un solo organismo
en el que cada persona es una neurona que puede contribuir al cono-
cimiento colectivo del cerebro de la comunidad (figura 16).

Sin embargo, para que ese cerebro funcione de manera exitosa, deben
confluir usuarios junto con instituciones, divulgadores, investigado-
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Segmentode | Conexion entre ambos Segmento
Informacion. segmentos. Econémico.
Segmento Informatico-
economico.

Figura 15. La economia colaborativa.
Fuente: elaboracion propia.

Personas

Sociedad

Figura 16. El cerebro de la comunidad.
Fuente: elaboracion propia.
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res y cientificos de diversas disciplinas y areas del conocimiento para
colaborar de manera desinteresada. Cada neurona (individuo) debe
conectarse con las demas, pasar el conocimiento de neurona a neu-
rona. La forma como se conectan las neuronas es la misma via que
funciona como carretera para el bus de la economia colaborativa: las
TIC, en particular, la internet.

El ejemplo mas claro de este concepto es Wikipedia. Esta enciclopedia
virtual tiene un sinfin de datos e informaciéon que es creada, revisa-
da y actualizada por la misma comunidad que la usa, todo sin un fin
lucrativo. Otro ejemplo son las bases de datos investigativas, que
ponen a disposicion de la comunidad una gran cantidad de investiga-
ciones, todas disponibles para el acceso de las personas.

La produccién colaborativa, el otro pilar, es la parte empresarial del
conocimiento abierto. En este la informacién se “vende” o se ensefia.
Es el caso de la educacidn: la informacién ya esta presente en la red,
pero es necesario que alguien imparta esos conocimientos a los que
lo requieran.

Esto se puede complementar con la subcontrataciéon, que consis-
te en que una empresa paga a alguien fuera de esta para hacer una
labor especifica. Esta actividad, conocida como crowd-based sources,
consiste en la sustitucién de empleados internos por individuos
subcontratados para cada tarea, principalmente trabajadores espe-
cializados, aunque también se pueden catalogar asi a los artesanos,
inventores o personal de mantenimiento o marketing.

En la actualidad, se habla mucho de la especializacién empresarial,
segun la cual la corporaciéon se enfoca solo en su funcién basica y el
resto de funciones las subcontrata. En el futuro, se podria hablar de
un mercado laboral en el cual los trabajadores auténomos ofrecen su
talento y servicios en las plataformas de produccién para ser contrata-
dos por las organizaciones de manera masiva. Esto se podria relacionar
incluso con la actividad de personas que buscan obtener ingresos de
una manera orgdanica y natural en funcién de las startup emergentesyy,
a su vez, ayudar a la comunidad.
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La importancia y el valor de la informacién fundamentan los pilares
de conocimiento abierto y de produccién colaborativa, pues, segun
las manos en que aquella esté, puede ser usada con fines netamente
lucrativos o filantropicos. Por eso, es necesario un equilibrio entre am-
bos aspectos (conocimiento abierto y produccién colaborativa), pues
uno depende del otro y el otro lo imparte: uno lo distribuye y el otro lo
ensefa a la sociedad.

La sociedad, al contribuir al conocimiento abierto, aporta la infor-
macioén necesaria para la produccién colaborativa, la cual imparte y
ensefa nueva informacién a las empresas y personas, lo que, a su vez,
ayuda a mejorar y solucionar los problemas de la sociedad. A partir
de lo cual vuelve a empezar el ciclo de la informacién en la economia
colaborativa (figura 17).

Conocimiento

: Aporta la informacion
abierto

Nutre de informacion

Produccion
colaborativa

Ayuda a solucion dé Empresas y mparte y ensena la
problemas personas informacion

Figura 17. Ciclo de la informacién en la economia colaborativa.
Fuente: elaboracion propia.

El tercer pilar es el consumo colaborativo. Cuando se viaja al trabajo
solo todos los dias en automoévil propio, se podria estar infrautilizan-
do dicho vehiculo. Tan solo hay que pensar en cuéntas personas viven
cercay se dirigen a algun lugar a lo largo de la ruta que se recorre dia-
riamente. Es aqui donde interviene el consumo colaborativo. En este
caso, el vehiculo, que antes estaba infrautilizado, ahora transporta a
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varias personas a sus destinos de trabajo o estudio haciendo la misma
ruta de siempre. De esta manera, su conductor obtiene un beneficio
econdémico, al cobrar una tarifa , y los pasajeros, a su vez, viajan mas
comodos y ahorran dinero.

Este ejemplo corresponde a la aplicacion, ya mencionada, de Blabla-
car. Otro ejemplo es el caso de Airbnb, una plataforma de alquiler de
habitaciones para viajeros. Como las demds empresas de este tipo,
Airbnb solo ofrece el mercado para que las personas que van a viajar
se contacten directamente con las que los van a hospedar. Muchos de
estos lugares de hospedaje son casas de familias que tienen una habi-
tacion desocupada y quieren obtener un ingreso extra.

Esta plataforma ofrece beneficios tanto a los viajeros como a las per-
sonas que los alojan. Los primeros consiguen un lugar para pasar la
noche que se ajusta a su bolsillo. Los segundos obtienen ingresos
adicionales de una habitacién que no se estaba usando. Otra opcion
de beneficio es el “intercambio de noches’, que ofrece la plataforma
Nightswapping. Este consiste en que, al alojar a algun viajero gratis, la
persona que lo aloja al principio puede obtener un alojamiento gratis
en algun otro lugar.

Al parecer, los viajes son una buena fuente de consumo colaborati-
vo. Ademas de estas dos plataformas de hospedaje, existe Vizeat. Esta
pagina web fue creada con el fin de que los chefs interesados en darse
a conocery en mostrar sus creaciones culinarias reciban a personas en
su hogar que estén dispuestos a probarlas.

Estos ejemplos de consumo colaborativo ponen en evidencia que la
idea de obtener beneficios de un bien infrautilizado estd marcando una
tendencia creciente impulsada por la internet y las TIC. Las personas
buscan formas alternativas de obtener ingresos. La accion de moneti-
zacion de los objetos o bienes que poseen es consumo colaborativo.

Las finanzas colaborativas son el cuarto y ultimo pilar. El dinero es de
suma importancia en la economia global. Sin este las personas no
podrian satisfacer sus necesidades bésicas y no se podrian suplir los
gustos y deseos de la sociedad. Las empresas también se vieran afecta-
das, pues estas también necesitan dinero para crecer y satisfacer cada
vez mas las necesidades, gustos y deseos de la poblacién.
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El sistema monetario y financiero, liderado por los bancos, es el
encargado de guardar y otorgar el dinero, mediante créditos, que la
sociedad y las empresas necesitan para llevar a cabo sus actividades
comerciales. Este sistema es regulado por las leyes de cada pais. Sin
embargo, algunas personas que buscan apoyo para comenzar su em-
prendimiento encuentran dificultades en el mecanismo tradicional de
créditos y financiacion: muchas instituciones financieras piden una
base de dinero que respalde el crédito, pero, al comenzar el camino
del emprendimiento, es normal que no se cuente con los recursos mi-
nimos que exigen los bancos.

Las finanzas colaborativas se enfocan en estas personas. Surgen como
una alternativa a los medios de préstamo tradicionales y como conse-
cuencia de la limitada financiaciéon que se les da a las ideas emprende-
doras de la poblacién, porque estas no tienen el mercado “esperado”
por los bancos.

Esta alternativa de crédito se mueve en cuatro campos, que comple-
mentan de una manera amplia a la banca tradicional (figura 18).

Creédito
multitudinario

. L0 Prestamos
Microcréditos .
Finanzas

colaborativas

Ahorros istemas de
sociales crédito mutuo

Figura 18. Finanzas colaborativas.
Fuente: elaboracion propia.
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Los microcréditos son el modo de financiacion mas cercano al sistema
crediticio tradicional. Este hace parte del mundo de las microfinanzas
y consiste es la realizacion de pequeios préstamos con intereses mi-
nimos, lo que aumenta las posibilidades de acceso a la financiacion
privada por parte de la poblacion que es excluida del sistema financie-
ro tradicional.

Uno de los pioneros de este método de financiacién alternativa es el
Premio Nobel de Paz Muhammad Yunus, que creé un sistema bancario
enfocado en la poblacion més pobre y logré incluir a gran parte de
esta poblacién en el acceso a créditos sociales con fines de emprendi-
miento. De esa manera ayudé a salir de la pobreza a miles de personas
en Bangladesh. A pesar de hacer parte de la banca tradicional, este
pudo reconvertir el modelo y adaptarlo a las condiciones de su pais. El
nombre del banco es Banco Grameen y su principal funcién es prestar
dinero a las personas pobres con interés minimo.

El crédito multitudinario, también conocido como crowdfunding, es
posiblemente el método de financiacion mas conocido dentro de
la economia colaborativa. Este ha demostrado que, gracias al apoyo
social que una idea tiene, esta puede prosperar facilmente. Consiste
en la financiaciéon masiva, por parte de personas de todo el mundo,
de una idea, proyecto o solucién a algun problema. Los creadores de
la idea dan a conocerla por medio de videos, en los que plantean su
funcionamiento y lo que desean lograr con ella, y todas las personas
interesadas pueden donar la cantidad que deseen.

De esta forma, se han logrado financiar proyectos a través de paginas
web dedicadas exclusivamente a esto. Asimismo, los lideres del pro-
yecto o la idea periédicamente pueden mostrar los avances obtenidos
gracias a la financiacion obtenida de las personas.

En los sistemas de crédito mutuo, también conocidos como commu-
nity exchange systems, las transacciones son realizadas de manera
simbdlica. No se usa dinero, lo que se presta es la ayuda o colaboracién
misma y los intereses son suplidos por otras maneras de ayuda. Asi, se
crea una cadena de cooperacién comunitaria.

Un ejemplo de este sistema es el banco de tiempo. En este se inter-
cambian bienes y servicios por tiempo, es decir, por horas de trabajo.
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El primer banco de tiempo del que se tiene registro es el Cincinnati
Time Store (Estado Unidos). Este sirvi6 como experimento para la
teoria econdmica del mutualismo, que consiste en crear un sistema
econoémico donde la produccién es individual, o colectiva pero sin
Estado alguno.

El ahorro social consiste en crear un fondo comun al cual varias perso-
nas aportan dinero periédicamente durante un tiempo determinado.
Este se realiza principalmente con un grupo de personas conocidas o
que vivan en el mismo lugar. El dinero recogido en cada periodo deter-
minado serd de solo una persona, lo que hace que, en cada periodo, el
destino del dinero sea un miembro distinto del fondo.

Otro modo de empleo de los ahorros sociales es el planteado por la
pagina web Tutanda. Esta plataforma de ahorros sociales permite que
un grupo de familiares 0 amigos se organicen para aportar, de manera
periddica, un monto especifico de dinero, que sera repartido entre los
participantes cada cierto tiempo de manera aleatoria. De esta manera,
cada participante recibe al final el dinero acumulado.

Para terminar, el segmento econémico de la economia colaborativa
esta conformado por los pilares de finanzas colaborativas y consumo
colaborativo. Se relacionan en cuanto al mercado que constituyen,
que se convierte en una alternativa a los sistemas comerciales y finan-
cieros tradicionales que se ajusta a la totalidad de la poblacién que
no encajaba, o no queria seguir, en el mercado y sistema financiero
tradicional (figura 19).

Aporta la recursos

Finanzas Consumo

colaborativas *olaborativo

Aporta apoyo
Figura 19. Relacion entre las finanzas

colaborativas y el consumo colaborativo.
Fuente: elaboracion propia.
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En la figura 19, se puede ver la relacién entre ambos pilares: uno apor-
ta recursos financieros o fisicos y el otro devuelve el apoyo necesario
para sostener el sistema y asi poder, a su vez, brindar apoyo a otras
ideas emprendedoras.

La economia colaborativa ha presentado un gran auge en la ultima
década, todo gracias a la innovacion.

Si hoy la economia colaborativa se mueve en un bus, muy probable-
mente en el futuro cercano se mueva en un cohete, gracias al apresu-
rado crecimiento de las TIC y demas tecnologias electrénicas (figura
20). La conexién del mundo alrededor de la internet y los problemas
que siempre surgen van a motivar a las personas a relacionarse y a
colaborar de manera proactiva alrededor de una causa social o benéfi-
ca.Y todo esto les abrird a los seres humanos nuevas posibilidades de
seguir adelante.

TIC:

Figura 20. Economia colaborativa en un contexto futuro.
Fuente: elaboracion propia.

En un futuro, los componentes de la economia colaborativa tendran
una escala mayor, podran llegar a mas personas y podran competir
directamente con el sistema econémico tradicional. Hoy la economia
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colaborativa es un complemento, pero puede llegar a ser el reemplazo
de la economia actual. Esto solo pasara si las personas logran compren-
der que hay muchas maneras distintas de conseguir lo que quieren.

El avance de este tipo de actividades de economia colaborativa esta
alcanzando una cada vez mayor velocidad. De hecho, algunos secto-
res han expresado un gran descontento ante algunas de estas nuevas
empresas. Por ejemplo, en muchas ciudades del mundo los taxistas
han mostrado su malestar con Uber, por citar un solo caso. Pero el
avance vertiginoso de las empresas ligadas a la economia colabora-
tiva los hace imparables. Mds alin, muy posiblemente estas empresas
lleguen a reemplazar algunos puestos de trabajo, si es que no lo hace
la tecnologia primero.

Hay cabida para estas iniciativas. Para evitarlas, se tendria que cortar
el progreso y desarrollo social, lo que haria inviable el sostenimiento
de las comunidades. La economia colaborativa ha llegado para que-
darse y expandirse a todo el mundo, para ayudar a la resolucién de
problemas y dar oportunidades en un nuevo espectro econémico y
comercial.
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Te has puesto a pensar cual es la manera en que merecemos
existir,no de la forma en que lleva a que al final de lavida la
mayoria de los suefosy aspiraciones sean insatisfechas. No
de la manera en que los demas esperan que seas.

Por esta razén es que se debe emprender, para que al mirar
hacialo que hasido lavida no tengan este tipo de lamentos,
el de los suenos quedados en simples ideas.

Quiza en algiin momento de la vida ya se haya emprendido
algo, como haber elegido una profesion, o un viaje en busca
de oportunidades o para obtener un beneficio.

Sin embargo este libro trata acerca del emprendedor que
identifica necesidades y las transforma en oportunidades.
De aquel que convierte los problemas de otros en oportuni-
dades para él, de aquel que se propone a desarrollarsuidea
poniéndose objetivos y metas, de aquel que se arriesga a
emprender para existiry no para vivir con lamentos.

78-958-
“ ‘ Fundacién Universitaria del Area Andina

58515

IS
9livse

il AreANDINA

ﬁ
9





