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Mi historia puede ser la tuya

Por Alvaro Mendoza

www.MercadeoGlobal.com

Llevo ya muchos afios en este mundo del marketing y los negocios por Internet. De hecho, muchos me
dicen que hago parte de la prehistoria, porque he estado continuamente aportando cosas en Internet
desde hace muchos afios. Mi primer contacto fue en 1996, pero fue a partir de 1998 que comenzd mi
aventura de explorar el mundo del marketing y los negocios por Internet a través de mi sitio web.

Cuando descubri el Internet, para mi era un mundo completamente nuevo. En aquella época nadie
sabia qué era Internet como tal. Pensar en hacer transacciones por Internet era algo imposible. En
aquella época apenas estabamos dando los primeros pinitos.

A nivel profesional, soy psic6logo. De hecho fui psicologo clinico, tenia pacientes, consultorio, fui
director de una clinica de salud mental en farmacodependencia en Colombia. Pero por aquellos
rumbos del destino, siempre me habia sentido fascinado por el mundo de la tecnologia y el Internet,
era como mi pasion. En aquella época estdbamos viviendo una época muy triste en Colombia, de
mucha violencia y narcotrafico. Ademas de eso, el contrato que tenia yo con el Estado vencia, no era
que tuviera muchos pacientes particulares en mi consultorio y, basicamente, de la noche a la mafiana,
cuando se acabo el contrato, me quedé con las manos cruzadas porque no conseguia trabajo.

En ese mismo momento estaba naciendo todo esto de Internet y dije: “Bueno, si esto esta naciendo en
los Estados Unidos, si soy bilingiie, si tengo la posibilidad de viajar a los Estados Unidos, ;pues por
que no tomo el proximo avion y me voy?”. Y eso fue lo que hice. Recuerdo perfectamente el dia: el
13 de enero de 1998 llegu¢ a los Estados Unidos a empaparme de toda la tecnologia. Ha sido toda
una gran aventura sin parar desde el momento en que llegué aqui, explorando como era que podiamos
hacer negocios por el Internet.

Mi deseo de venir a los Estados Unidos era para aprender. Aparte de aprender, uno de los secretos
es haber tomado una accion inmediata en lo que yo estaba aprendiendo, independientemente de que
iba a cometer errores, porque efectivamente los cometi y atin los sigo cometiendo, pero esa es la
unica forma en que uno puede pasar de la teoria a la practica. Es uno de los ingredientes para tener
éxito.

Ademas, cuando comete uno errores, debe tener la perseverancia y la constancia para levantarse y
corregir el curso, sin desfallecer, porque se te van a presentar muchos problemas. En mi caso
particular, cuando yo empecé nadie sabia qué eran estas cosas de Internet. La gente me decia: “Usted
esta loco. Esta perdiendo el tiempo. ;Qué hace 24 horas conectado a computador? Mire que usted es
una persona muy inteligente, usted deberia estar trabajando para una multinacional”. Esas cosas lo
frenan a uno o lo impulsan. Afortunadamente, para mi fue un mayor impulso porque, lamentablemente,
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donde uno mas oposicion vas a encontrar es precisamente en los seres mas queridos, en la familia. El
entorno mas cercano es el que mas te va a criticar. No lo hacen de mala gente, 1o hacen porque la
misma sociedad nos ha preparado para salir del colegio, pasar a la universidad y, después de la
universidad, conseguir un trabajo. Ojala que ese trabajo sea con una compaiiia grande, con
reputacion.

Y yo siempre tuve el pensamiento contrario. Siempre pensé en cOmo montar mi propia empresa,
como hacer para crecer sin tener que depender de trabajar con otras empresas. Tuve la suerte de
trabajar con muy buenas empresas, y me fascinaba por ejemplo cuando yo hacia la parte de
psicologia. A mi me fascinaba atender pacientes, trabajar en el area de salud mental, pero hoy en dia
yo considero que fue una bendicion haberme encontrado con el Internet y con el marketing, que son
dos cosas muy diferentes. Esto me dio la posibilidad de tener una empresa y hacerla crecer, generar
ingresos bien interesantes para mi y para mi familia. Pero lo mas importante de todo es poder
transmitir todos esos conocimientos que he adquirido a través de los afios, para que muchas otras
personas puedan alcanzar sus propios sueflos, convertirse en emprendedores y empezar una empresa
a través del Internet.

Cuando yo llegu¢ a los Estados Unidos, realmente no habia modelos de negocios. Nadie estaba
vendiendo por Internet, por lo menos a nivel empresarial. Ya habia tiendas electronicas, por ejemplo
Amazon estaban comenzando en esa época; ClickBank empez6 en 1998. Mas o menos ya
empezabamos a hablar de productos digitales y todo ese tipo de cosas, pero en realidad no habia un
modelo o, si lo habia, para mi no era claro. Todos estabamos tratando de descubrirlo en ese
momento.

Fijate que una de las cosas mas brillantes que hice fue enfocarme primero en entender toda la parte
técnica, no tanto de marketing, porque yo no le veia conexion a lo uno y lo otro. Yo pensé que para
estar en Internet tocaba dominar la parte técnica: como comprar un dominio, como hacer un hosting,
como hacer todo este tipo de cosas. Eso era territorio virgen para mi, pero era algo que me
apasionaba.

Mi primer proyecto fue crear un directorio manual, intentando hacer una clasificacion manual de
recursos colombianos. Se llamaba Colombia Index y ni siquiera tuvo dominio propio. Era en algin
servidor gratuito, ni siquiera era Geocities. Fue mucho antes de Geocities o, por lo menos, antes de
que Geocities fuera tan conocida. Habia una empresa canadiense que me daba 1 mega. Con 1 mega
hoy no alcanza uno a hacer hosting de 30 segundos de un video. En aquella €época practicamente era
solo texto, muy poquitas fotos; audio, ni pensarlo; video, ni pensarlo.

Una de las primeras cosas en que reparé fue en que, como estaba empezando a generar trafico, era
muy facil. Uno encontraba a la gente muy facilmente, porque no éramos muchos. Yo hice este
directorio tanto en espafiol como en inglés, y eso va a cobrar importancia ahora mas adelante en la
historia.

Una de las partes de este indice que tenia de Colombia que tuvo mas éxito fue todo lo que tenia que
ver con Gabriel Garcia Marquez. En esa €poca empezaba Amazon.comy comenzo su programa de
afiliados. Entonces, obviamente, yo vi que habia tanto trafico en Colombia Index en temas
relacionados con Gabriel Garcia Marquez que me registré como afiliado en Amazon. Empece a



colocar publicidad y, de la noche a la mafiana, empecé a vender libros de Garcia Marquez en
espafiol, en inglés, en ruso, en japonés, en todos los idiomas. Empecé en Amazon como un afiliado.
Recuerdo que cuando recibi ese primer cheque, cuando vendi mi primer dolar, basicamente brincada
de la felicidad.

Después de eso, todo empezd a cobrar sentido. El hecho de que estuviera en espaiiol y en inglés
provoco que la empresa que me daba el mega de hosting gratuito quedare realmente impactada y
sorprendida de la gran cantidad de trafico que se estaba generando hacia mi pagina. Fueron a
visitarla y se llevaron la sorpresa de este fendmeno de que estaba en espafiol y en inglés.

Entonces me llamaron y me dijeron si me queria convertir en el representante hispano de esa
empresa. Me fui a ser el representante hispano de ellos y ahi definitivamente aprendi todo lo que
necesitaba sobre la tecnologia. Teniamos una intranet, ahi aprendiamos todos los pormenores del
hosting y todo ese tipo de cosas. Lo que se ensefiaba en aquella época de marketing era basicamente
remitir la URL de nuestro sitio web a todos los directores que existian. Basicamente eso era todo lo
que uno hacia de marketing,.

Yo empecé a trabajar ahi y, en una de esas ocasiones, si no recuerdo mal, Yahoo salié con este
concepto de listas de discusion por e-mail, algo muy parecido a lo que es Yahoo Grupos o Google
Groups. Entonces se me ocurrid crear un grupo de discusion literaria sobre Gabriel Garcia Marquez
y su obra. Yo no soy muy bueno con Gabriel Garcia Marquez. Si me he leido las obras de Garcia
Marquez, pero mi interés no giraba en torno a la literatura, ni en crear un grupo de discusion
alrededor de Garcia Marquez, Cien arios de soledad ni nada por el estilo.

Yo queria ofrecerle eso a la gente que ya estaba consumiendo informacidn sobre Garcia Marquez.
Ahi fue cuando realmente me di cuenta de la importancia del e-mail marketing. A mi lo que me
interesaba era siempre desde el punto de vista del marketing: como se podia vender a traves del
Internet lo mio o como podia vender productos digitales. Entonces, casi que paralelo, empece a
escribir mi primer libro, eso fue en 1998. Se llamaba Marketing por Internet, y el subtitulo era:
Tratando de reinventar la rueda del marketing, o algo asi.

Fijate como lo que creé no fue un libro en sus comienzos, sino que realmente, como yo lo estaba
escribiendo de a poco y actualizandolo, lo que hice fue crear un sitio web por membresias y empece
a cobrar. Era como una membresia en temas de marketing y negocios por Internet, costaba 39,95
dolares. Mi primera venta la procesé con ClickBank cuando ClickBank era pequeiiito, recién nacido.
Solamente era en inglés y, en ese momento, no molestaba si ti estabas vendiendo cosas en otros
idiomas. Hoy en dia ellos ya tienen espafiol, inglés, francés, aleman y 50.000 cosas. Pero en aquella
época me lo permitieron y mi primer cliente fue una mujer venezolana, pero creo que fue la tinica
venta que hice por la membresia.

Después de mucho tiempo, llegué a la conclusion de que el concepto de membresia no pego.
Entonces me dije: “Bueno, si no funcion6 la membresia, entonces 1o voy a convertir en un libro
digital”. Efectivamente, 1o converti en un libro digital que termin6 siendo un libro de unas 500
paginas y lo segui vendiendo en ClickBank. Ese fue mi primer libro, me tom6 un afio escribirlo. De
ahi en adelante, el segundo libro ya hacia referencia al e-mail marketing y, en concreto, a boletines
electronicos. Cuando tl escuchas a alguien decir “boletines electronicos™ es porque es de 1a vieja



guardia. Ese fue mi segundo libro y lo creé en dos meses, cuando ya aprendi como era la cosa.

Hoy en dia en un fin de semana yo te puedo crear un producto sin ningin problema. De hecho, a partir
de una serie de entrevistas, ti puedes hacer un producto nuevo. Una entrevista es cien por ciento
virtual, a través del Internet con video, que hoy en dia si es posible. La grabas, la empaquetas y la
vendes.

Por aquel entonces, el ancho de banda era muy poco. En aquella época estaban los Floppy, no los
grandes sino los chiquitos, ya teniamos Floppy de tres y medio. En esos Floppy, si 1a memoria no me
falla, cabian 1,2 megas. Como estrategia antipirateria, a propodsito, los PDF de los libros digitales
(en aquella época no necesariamente era PDF sino que eran libros autoejecutables .exe y eran
solamente para PC) nosotros haciamos que pesaran mas de 1,2 megas, para que la gente no pudiera
piratearlos repartiendo diskettes. Es decir, en aquella época la pirateada no se hacia a través del
Internet.

Asi fue como empecé y asi ha sido como he 1do aprendiendo sobre la marcha. Cuando yo empecé no
habia modelos que seguir, no se hablaba mucho. Si habia muchos grupos de discusidon, mucha gente
con el mismo perfil que yo tenia, pero todos basicamente estdbamos trabajando empiricamente.
Empecé a seguir a estas personas en las listas de discusion, en los grupos, a algunos les empecé a
comprar libros. Me acuerdo de que el primer libro que compré era un libro fisico como de 40
paginas. No recuerdo quién era el autor, pero ni siquiera era un libro digital. Ese fue el gusanito que
me picO para empezar a hacer marketing y negocios.

No era que yo generara mucho, pero era suficiente como para mantener el espiritu vivo. No puedo
decir que estaba ganando miles de dolares desde que comencé, porque las cosas realmente no fueron
asi. Todo ha sido muy progresivo.

En aquella época, para mi mismo, sacar una tarjeta de crédito y pagar por Internet, eso era mal visto.
De hecho, en la época en que yo vivia en Colombia, antes de tomar la decision de irme a los Estados
Unidos, yo les preguntaba a los bancos: “;Coémo hago para poder cobrar con tarjeta de crédito a
través del Internet?”, y los mismos bancos me decian: “;Qué es eso? Ni se le ocurra, eso es muy
peligroso, muy inseguro y aqui nadie le va a dar eso”. Por eso fue que yo decidi irme.

De hecho, no puedo decir no puedo decir que fui el que lo inventd o a quien se le ocurrid pero, sin
duda, esa tendencia la empecé muy temprano. Y es que precisamente la gente no tenia tarjeta de
crédito. Las tarjetas de débito entonces no tenian los logos de Visa y Mastercard, o sea, que no
operaban igual. No habia tarjetas prepagas, no habia nada de ese tipo de cosas. Entonces se me
ocurrid empezar a ofrecer otras formas de pago alternativas. Casi desde el principio una de mis
fuentes principales de pago era ofrecer Western Union, o descargar un PDF donde tenian el
formulario para rellenar y enviarme después por fax. Eso era de risa, lo que le tocaba a uno
inventarse para poder cobrar dinero. Pero, afortunadamente, empezaron empresas como ClickBank,
después vino PayPal, o simultineamente. Habia una empresa que se llamaba 2checkout, que todavia
existe.



Entonces, uno tenia resuelta la forma de cobrar con tarjeta de crédito, pero lo que no tenias resuelto
era que tu cliente tuviera una tarjeta de crédito para pagar. Asi que tocaba con Western Union; hoy en
dia yo ya no recibo Western Union. De hecho, mi filosofia desde hace unos afios para aca es: si no
tienes una tarjeta de crédito, ni pienses en hacer negocios por Internet ni trates de averiguar sobre
marketing y negocios por Internet, porque si o si necesitas una tarjeta de crédito, porque si quieres
hosting, tienes que pagar con tarjeta de crédito. Ahi no te van a recibir Western Union ni vas a poder
prepagar por un afio con cheque ni nada por el estilo. Estaria mintiéndote si dijera: “Coémprame mi
producto que te voy a ensefiar a hacer negocios por Internet”, si ti mismo no puedes pagar.

Entonces ese fue el inicio y, realmente, no sabia un monton de las historias. Fue un crecimiento
progresivo, pero debe haber habido algo en algiin momento que hizo el switch a lo que conocemos
hoy.

Alrededor del ano 2000, explotd lo que se llamo en aquella época “la burbuja de Internet”, algo que
a muchos afectd negativamente. Sin embargo, creo que a mi me afectd positivamente y ahorita te voy
a explicar por qué. Preburbyja de Internet, se hablaba por todas partes y habia muchos eventos
locales. El Last Thursday, First Friday eran reuniones locales que se hacian en todas las ciudades o,
por lo menos, en las principales ciudades del mundo, donde una vez al mes se reunian y habia
conferencias donde podias hacer networking y todo este tipo de cosas. Eso popularizé mucho el
Internet. Después vino la burbuja, pero todas esas entidades siguieron funcionando y, a pesar de que
ocurrid eso, el espiritu emprendedor o de emprender un negocio por Internet seguia vivito y coleando
en los que no teniamos para invertir en esas empresas burbuja.

Entonces, a mi eso me favorecid. En el 2001 yo hice mi primer seminario presencial de marketing y
negocios por Internet en Miami y lo hice en conjunto con un muy buen amigo que hoy ya no se dedica
a esto. O sea, si se dedica al Internet pero no a ensefiar como ganar dinero en Internet, sino que esta
mas del lado de las finanzas. Es un excelente profesional, €l es duefio de una de las librerias digitales
mas importantes hispanas, que se llama LibrosEnRed.com. Se trata de mi buen amigo Marcelo
Perazzolo, los dos hicimos este evento. Los dos éramos los mas ultraconocidos en 2001 y nosotros
llamamos a otros conferencistas. Me acuerdo de que teniamos a una conferencista espafiola, uno creo
que era suizo. Es gente que hoy en dia no es tan conocida en el medio. Algunos si, para no herir
susceptibilidades.

Fue todo un éxito, pero fijate como es curiosa la cosa: en aquella época todo el estrés de la
organizacion recayod sobre mis hombros y, después, termind ese evento y yo prometi que jamas iba a
volver a hacer un seminario presencial en mi vida, porque no valia la pena el estrés de si iba a venir
la gente, si iba a llenar los cupos del hotel. Todo estaba con mi firma.

Mi charla fue muy mala. Yo me considero muy buen conferencista, pero mi mente estaba en tantas
otras partes que pienso que no hice una buena labor con mi presentacion. Hoy ya llevamos la quinta
edicion de “Los Maestros de Internet”, el evento hispano presencial mas grande de marketing y
negocios por Internet. Afortunadamente, ya no toda la responsabilidad cae sobre mis hombros y es un
proyecto en conjunto con mi hermano Luis Eduardo Baron.



En la primera edicion de “Los Maestros de Internet”, en el 2010, éramos alrededor de 70 personas.
Ahora, en nuestra quinta edicion, han asistido mas de 400 personas de 23 paises, ha sido todo un
¢xito. Esto no hubiera sido posible hace unos poquitos afios, debido a las limitaciones de la
tecnologia. En 1998 hubiera sido absolutamente imposible

Los costos de la tecnologia han bajado tremendamente. Cuando yo empecé, comprar un dominio
costaba unos 97 dolares, el hosting era tremendamente prohibitivo. Hoy puedes tener tu dominio por
10 dodlares. Tampoco existian los autorrespondedores, el famoso cPanel en la parte del hosting. Es
decir, la tecnologia ha avanzado muchisimo, aprender a usar todas estas herramientas es
supremamente facil. La mayoria de la gente ya tiene acceso a Internet, las velocidades de conexion
son mucho mas decentes que antes, aunque no podemos decir que en todos los paises tengan banda
ancha, pero soportan lo que hacemos nosotros. La gente ya tiene medios de pago, ya no le tiene miedo
a hacer compras por Internet. Entonces, tenemos todas las condiciones dadas.

Yo creo que nunca en la historia de la humanidad, y del mundo hispano en particular, habia sido el
momento preciso para empezar un negocio. Si ti estas empezando hoy, estas en el momento adecuado
porque todos los errores ya los cometimos. Modelos de negocio hay: existen muchas formas de ganar
dinero a través del Internet.

Lo importante es que te eduques y que pases a la accion. De ahi la importancia de esta palabra que
me gusta: EDUCACCION. Esa es una de las partes clave de los secretos del éxito. Indudablemente,
también todo lo que tiene que ver con constancia y perseverancia. Otro secreto muy grande es saber
taparse los oidos y evitar las criticas de los demas. Si alguien te va a criticar, que por lo menos sea
alguien que sepa por qué te esta criticando y que tenga bases para criticarte. Pero si tus familiares,
tus amigos y gente que no tiene ni idea del mundo del marketing por Internet estan diciendo que eres
loco porque estés tratando de montar un negocio por Internet, ellos no estan calificados para hacerlo
porque no lo han hecho. Lo estdn haciendo de buena gente, pero bajo pretension de especulacion.

Ahora, va a haber otro tipo de critica en la medida que ti vas creciendo y te vas haciendo conocido.
Ten la plena certeza y la plena seguridad de que en el camino te vas a encontrar con muchos enemigos
que te van a hacer la guerra solamente por cuestion de envidia. Ahi lo tnico que ta tienes que hacer
es cerrar los ojos, cerrar los oidos, hacer caso omiso y seguir hacia adelante.

Mientras ti estés convencido de que, efectivamente, le estds entregando y aportando valor a tu
mercado y que lo que tu estas creando no solamente es de buena calidad sino que es cierto y es util,
tienes que, por el contrario, sentirte orgulloso de lo que estas haciendo y venderlo sin pena, sin
compasion, porque si lo estds haciendo es porque eso va a ser de beneficio para la gente que lo
compra. Haz caso omiso de todos los enemigos que te vas a encontrar y sigue hacia adelante.

No sé¢ si afortunada o desafortunadamente, pero yo creo que cualquier persona podria eventualmente
tener un negocio prospero y exitoso en Internet. Lamentablemente no todo el mundo tiene la
mentalidad emprendedora o la mentalidad que se requiere para tener este tipo de negocios. Digo
afortunadamente, porque imaginate que todos fuéramos emprendedores, ya no seria negocio.

Necesitamos gente que trabaje de nueve a cinco y en las otras cosas. A mucha gente eso le brinda
seguridad, tener un trabajo de ocho a cinco de la tarde donde cada semana, cada quince dias o cada



mes recibe su cheque y donde va, hace lo que tiene que hacer y después se dedica a su tiempo libre.

Ahora, en esto de los emprendedores, obviamente vamos a trabajar mas que si estuviéramos
trabajando en una empresa. O sea, quitate de la mente que aqui puedes crear un negocio de cuatro
horas al estilo Tim Ferris, que es cierto y me gusta el libro, pero si te estds metiendo porque quieres
trabajar menos, olvidate. Aca trabaja uno mas, pero es mucho mas satisfactorio que estar trabajando
para otros.

Se le van a presentar a uno muchas limitaciones mentales que le van a impedir a uno avanzar
rapidamente o quitarse uno las telarafias mentales. Por ejemplo, yo creo que una de las cosas donde
mas telarafias mentales hay es en tener miedo de cobrar altos precios o a valorar los productos que
uno tiene.

Entonces, empecemos por la primera. La primera es que puede lentificar las cosas que uno hace.
Cuando uno esta dudando de si esto sera bueno, sera malo, se la pasa uno picando y haciendo cosas
por todas partes y no tiene una mentalidad clara y un enfoque claro. Lo que normalmente le podria
tomar un mes lo va a hacer en dos, en tres, en cuatro o nunca lo va a hacer. Por eso, ti tienes que
tener ese ferviente deseo de hacerlo y hacerlo y llevarlo a la practica, tome lo que tenga que tomar.

Segundo, hay personas que subvaloran lo que estan cobrando y entonces hasta se dedican a vender
productos baratos, cuando ese mismo producto lo podrian estar vendiendo por dos, tres, cuatro o
cinco veces el precio, y la gente podria estar pagandolo. Aqui el bloqueo mental basicamente es
cuando uno dice: “No, es que lo mio no vale. ;Como voy a cobrar si lo mio no vale lo que quiero que
cueste?”

O sea, hay muchas barreras mentales, o algunas barreras mentales, que son mucho mas graves, que
son toda la mentalidad que tenemos con respecto al dinero: el dinero es malo, el dinero no crece en
arboles. Son esos pensamientos limitantes que a veces nos meten en la cabeza desde que somos nifios
y sobre los que no tenemos: “Pobre pero honrado”, “Es mas facil que pase un camello por el ojo de
una aguja a que un rico entre en el Reino de los Cielos”, y ese tipo de programaciones.

La clave esta en ser capaz de identificarlos y de decir: “Ok, hasta aqui. Ya no mas”. Primero uno
tiene que ser consciente de que tiene esas limitaciones y, segundo, tiene que botarse al agua y hacer
algo para contrarrestar esas limitaciones.

Fijate que a mi me paso6 algo muy curioso cuando yo estaba empezando. Obviamente, cuando yo
estaba empezando, yo no vivi desde el dia cero cien por ciento de mis ingresos por Internet. De
hecho, me daria risa si yo mirara cuanto ganaba en esos primeros afios. No era mucho, pero era lo
suficiente para mantenerme motivado y hacer crecer los ingresos. Asi que yo tenia que trabajar para
vivir en aquella época. Ademas estaba estudiando en la universidad, ademas tenia que pagarme el
arriendo, el agua, la luz, el teléfono y todo ese tipo de cosas en un pais extranjero, en dolares.

Tuve varios trabajos. Independientemente de qué fuera el trabajo, a mi me costd mucho trabajo el dia
que tomé la decision de: “No voy a trabajar mas. Ya tengo que hacer funcionar esto como sea”,
porque siempre uno tenia la seguridad de su chequecito que le va a llegar, y ese chequecito era lo que
me estaba impidiendo tener un chequesazo, porque era esa limitacion.



Te voy a ser mas sincero todavia: ni siquiera yo tome¢ la decision. Si yo hubiera tomado la decision,
quizas la estaria tomando todavia. Bueno, tal vez exagero. Pero fijate que ocurrié que en aquella
época yo estaba trabajando en una empresa aqui americana y la empresa cerro. Esa empresa cerro. ..
digamos que me ayudo con la decision. Yo llegué a trabajar y no nos dejaron entrar ese dia a nadie.
“Entren a una reunion”. Entramos en la reunion: “Este es su tltimo dia de trabajo. La proxima semana
les vamos a estar mandando un cheque. Durante los proximos tres meses vamos a estar enviandoles
el cheque como si hubieran estado trabajando, ademas de un bono adicional”. Me dieron un buen
cheque de compensacion y tenia garantizados los ingresos por tres o cuatro meses, el seguro de salud
y todas las demas cosas. Cuando tomaron ese dia la decision por mi, fue alrededor del evento del
ano 2001, cuando estdbamos organizando el evento de Miami. Entonces, yo tenia el tiempo preciso
para hacer lo de Miami y, de ahi en adelante, hacer que esto funcionara.

Cuando tomaron esa decision por mi, mis ingresos se duplicaron y estaba ganando el doble de lo que
ganaba en ese chequecito que estaba recibiendo. Dije: “Esto ya es un sin parar. Espero que no tenga
que trabajar nunca mas para alguien mas, porque esto ya es imparable y lo vamos a hacer crecer a
unas dimensiones inimaginables”.

Otra cosa que también considero que fue un momento definitorio, mas o menos en el afio 2005 hice un
primer gran lanzamiento por Internet de un producto. Ni siquiera era un producto mio. Se trataba de
un libro de Mark Joyner, que se llamaba Reporte Confidencial de Inteligencia de Inteligencia en
Internet. Yo compré los derechos, le compré a €l los derechos de ese libro. Entonces lo traduje al
espafiol e hice un gran lanzamiento. En el mercado americano se vendia ese reporte a 97 dolares, y
yo lo vendia en el mercado hispano a 97 doélares pero en espaiiol. Fijate que me ocurrié algo muy
chistoso.

Por esos dias, hice otro lanzamiento que duraba 24 horas. No me acuerdo como fue pero las puertas
del carrito de compras se abrian el viernes en la madrugada, a las 00:01 del viernes e iba hasta la
medianoche. Obviamente, la campafia empezaba un poco antes. Te lo juro: desde que se abri6 el
carrito, desde las 00:01 hasta las 23:59, yo tenia programado mi celular para que, cada vez que
entrara una venta, sonara una caja registradora. jCon mi esposa nos pasamos todo el dia con ese
sonido, todo el dia durante las 24 horas! Era un producto de 97 ddlares y, si la memoria no me falla,
se superaron las ventas en mas de 20.000 dolares en un solo dia, en aquel entonces.

Y ese fue un cambio de mentalidad. Yo nunca habia hecho tanta plata en un solo dia y menos en
aquella época, en 2005. Eso a mi me rompi6 muchos paradigmas, porque yo veia eso
extremadamente lejos. Si la memoria no me falla, creo que ese hecho, mas o menos en 20035, el
primer lanzamiento en nuestro nicho de mercado de mas de un milléon de dolares en poco tiempo lo
hizo John Rist. Apenas ¢l pasé ese limite de un millon de dodlares, nos rompio los paradigmas a todos
los que creiamos que eso era imposible y, hoy en dia, no es raro tener lanzamientos de un millén de
dolares.

Yo me acuerdo mucho de ese libro, me lo sé de memoria. Basicamente, en ese libro €l decia que el
proceso seria IPPLM: cémo se genera todo a partir de una idea, después genera uno el producto, hace
todo el prelanzamiento, después el lanzamiento y después todo el mantenimiento para eso se siga
vendiendo. En ultimas, eso es 1o que hacemos nosotros: como pensamos a partir de una idea y
analizamos un mercado, determinamos cuales son los problemas que esta teniendo ese mercado,



desarrollamos el producto, empezamos toda la fase de prelanzamiento, lanzamos el producto; y, una
vez lo lancemos, hacemos todas las estrategias para que eso se siga vendiendo “eternamente”.

He tenido muchos mentores, gente que me ha hecho pensar “Quiero ser como ¢l, 1o voy a modelar™.
Uno de los primeros, alrededor del afio 2000, fue Corey Rudl. Desafortunadamente murié en un
accidente automovilistico, pero para que veas la calidad y dimensién de lo que esa persona
representaba para mi: Yanik Silver hizo un evento en Orlando para celebrar sus 30 afios, hoy debe
tener cuarenta y pico. Uno de los speakers era Corey, y era tal que, con otro amigo, que es mi buen
amigo Luis Almeyda de Espaia, yo hice una llamada internacional para que Luis pudiera escuchar a
nuestro idolo, por decirlo de alguna manera. En ese evento estaba Yanik, que ¢l realmente no era uno
de mis mentores, pero si habia otro que es una leyenda, Marlon Sanders.

A Marlon le hace falta mas de un tornillo, y yo soy de esa vieja guardia. Vi a otros famosos como
Terry Dean, Mark Joyner; pero, sin duda, uno de los que mas me influyeron —y me sigue influyendo y
de hecho tengo bastante conexion— es Dan Kennedy. Todo el mundo hablaba de Dan Kennedy, desde
Corey Rudl, todo el mundo aprendié de Dan Kennedy, y Dan Kennedy es al que uno siempre regresa.
Fijate como yo cometi el error de conocer a Dan Kennedy y no le volvi a prestar atencion. Segui a
sus alumnos y, después de muchos afios, me encontré con que todos siempre lo referenciaban a é€l.

Sin duda Dan Kennedy es uno de los mentores. Y hay muchos otros, por ejemplo, en el mundo del
copywriting, hay muchos de la redaccion publicitaria, como Ted Nicholas; esta el mismo Marlon
Sanders, que aprendi su Formula, asi se llama el producto: La Férmula. También estan Gary Halbert,
El Principe, autor de The Boron Letters. Otro de quien aprendi mucho todo lo que tiene que ver con
teleseminarios es Alex Mandossian, cuando ¢l empezo6 con su teleseminario alla por 2007.

Basicamente fui escogiendo al mejor en cada tema, para ir reuniendo todos los conocimientos. Yo
creo que esto es importantisimo, no se puede aprender todo de una misma persona, hay que ver
diferentes perspectivas. Creo que en la vida uno tiene muchos mentores, muchas personas de quienes
se puede aprender. No todo el mundo es experto en el cien por ciento de las cosas.

Por ejemplo, uno de los temas que mas me gustan y mas me apasionan es como hablar en publico,
pero como vender hablando en publico. Ahi he aprendido mucho Dan Kennedy, de Dave Dee, de Lisa
Sasevich, he aprendido mucho de la gente. Siempre escuchaba a Lisa y aprendi mucho de ella, voy a
los eventos de Lisa. Después me enteré de que el mentor de Lisa fue realmente Ali Brown; entonces
estoy siguiendo a Ali Brown. Después me enteré de que Ali Brown naci6, ;de quién? De Dan
Kennedy. Entonces, todo vuelve al inicio.

Pero lo importante cuando uno compra un curso, un programa de formacion, una membresia, es que lo
sepas hacer y a quién le vas a comprar, porque también por ahi hay mucha porqueria. Tienes que
comprarle a alguien que tenga trayectoria, que tenga credibilidad, que tenga constancia en el
mercado, que tenga una presencia activa en el mercado; que tenga qué mostrar, pero por mostrar no
es que te muestren los carros o la chequera o dénde viven, porque todo eso puede ser alquilado,
falso, pirateado. Debe ser alguien que te inspire confianza, que te esté dando contenido de alta
calidad. Compra todo ese tipo de cosas, aplicalas, comete errores, sigue a otras personas que tengan
credibilidad en el mercado y que tengan probado que estan teniendo éxito, tanto a nivel de ellos
mismos como que hayan producido casos de éxito dentro de sus alumnos. Esa parte es fundamental.



La otra cosa que también es importante es que cualquier inversion que haga uno en su propia
educacidn vale cien por ciento la pena. Tiene que quitarse uno esas telarafias también mentales de
que esto cuesta mucho: “No voy a pagar porque, ;qué tal que no?”. Porque si tienes ese pensamiento
de que no va a funcionar, no te va a funcionar por mas que te lo den gratis. Entonces, invierte en tu
propia educacion, pero lo mas importante es que no te quedes, como nos ocurre muchas veces,
dejando que acumule polvo, polvo digital. A mi me ocurre a cada rato que compro un producto, s¢
que me va a servir y lo dejo para estudiar mas tarde y ese mas tarde nunca ocurre.

Ahi es donde esta la idea: si solamente compro y no los leo, pues mal. Si los compro y los leo muy
bien, pero si no lo implemento, no estoy haciendo nada. Quizés est4 incrementando tu nivel
intelectual, te estas llenando de conocimiento la mente, pero lo que ti compras siempre tienes que
ponerlo en practica, porque es la tnica forma de validar que lo que estas aprendiendo tiene utilidad,
es la inica forma para cometer errores. Asi que no le tengas miedo a cometer errores porque los vas
a cometer; todos los hemos cometido, los cometemos y los vamos a seguir cometiendo. La idea es
que, entre mas rapido cometas esos errores mejor, porque para mi no son errores. Para mi
simplemente fue una experiencia que me dejo un aprendizaje y ese aprendizaje es lo que me permite
efectivamente crecer.

Y es lo mismo para todo, amigos. Antes de tener que aprender a correr tuve que aprender a gatear, a
medio pararme y balancearme, después caminar, después trotar, después ahi si correr, y en la vida
todo es asi. Tenemos que empezar dando pasitos de bebé hasta que llegamos a dominar lo que
queremos dominar. Es constancia, perseverancia, accion, educacion.

Pero volviendo al tema de cuando hice mi lanzamiento en 2005, que en 24 horas produjo mas de
20.000 dolares, para un lanzamiento, y en el mercado hispano, eso era muchisimo dinero en un solo
dia. Hoy en dia es otro cuento, es mucho mas facil, pero fijate como yo empecé el lanzamiento.

Imaginate, como dos o tres dias antes del lanzamiento me escribi6 un tipo de Ecuador que tenia fama
de no ser muy honesto. Hoy ya no existe en el mercado. ;Qué harias ti? Una persona con esa
reputacion te contacta y te dice: “Alvaro, veo que estas sacando el producto de Mark Joyner. Yo
también lo compré y pienso darlo gratis en mi lista”, cuando estds a 24 o 48 horas de lanzarlo por 97
dodlares. Mucha gente creo que abortaria la mision y diria: “No, porque después me lo va a reclamar
todo el mundo”, y eso fue lo que estuve a punto de hacer. Estuve al borde de abortar la mision,
porque dije: “No tiene ninglin sentido que yo venda un reporte por 97 dolares y este tipo va a salir
con exactamente lo mismo”, con su traduccion, y gratis o por un dolar era que lo queria vender, algo
asi de ridiculo.

Sin embargo, esta persona me contacta y me dice: “Alvaro, sin embargo aqui, en honor entre los
colegas, no lo voy a lanzar al mercado ni hoy ni mafiana ni pasado mafiana. Lancelo usted y después
en un futuro usted me colabora con algo”. Confi€¢ en su palabra y este tipo cumplié su palabra como
por un mes antes de sacarlo gratis.

Afortunadamente no se me armo ningiin problema porque, como yo supe que eso iba a pasar, no
solamente vendi el libro de Mark Joyner. No lo posicioné como el libro de Mark Joyner, sino con mi
perspectiva, con mis charlas, con mi punto de vista, algo que ya era mas prioritario. “Si quiere
solamente el libro, obténgalo gratis con €l pero, si quiere el libro y como yo lo he implementado en



mi negocio que tiene una serie de bonos que solamente yo le puedo ofrecer y nadie mas, entonces
compreme a mi”’.

Ese fue uno de mis modelos de negocio: obras del dominio publico. Eso lo aprendi de Yanik Silver,
aprendi de ¢l toda la legislacion y todo ese tipo de cosas. De ahi saqué y vendi libros como
Publicidad Cientifica, que se siguen vendiendo hoy en dia y basicamente son bases de marketing de
respuesta directa. La ciencia de hacerse rico y los otros dos libros de Wattles también los saqué
dentro de eso.

Hay muchas cosas para explorar. Lo importante es no quedarse solamente con explorar las
posibilidades, sino hacer algo al respecto de ellas y, entre mas rapido lo haga uno, mucho mejor. Esto
es bien importante, la creatividad, tener el coraje de hacerlo, de ser creativo y decir: “Ok, ;cémo voy
a diferenciarme?”. Y eso es algo que creo que hace bastante gente con otros libros, tal vez no
comprando los derechos sino con libros de dominio publico, libros tan comunes como E! arte de la
guerra. Hacen su prefacio o su interpretacion de El arte de la guerra para un determinado negocio y
venden cantidades, aunque es algo que se puede conseguir gratuitamente.

Por ejemplo, a ti se te ocurre una idea y ti la quieres tener implementada mafiana. No importa si la
carta de ventas esta a medias. Lo lanza uno para testear y mejorarlo después y va corrigiéndolo. O lo
lanza uno o no lo va a lanzar nunca, porque a veces uno se enamora mucho de su producto y quiere
que su producto sea perfecto, entonces no lo lanza al mercado porque: “Ay, es que todavia me falta
esto”. O lo lanza y no saca otro porque: “Ay, es que lo estoy actualizando”. Entonces, 1o
suficientemente bueno es bueno y ya. No hay que buscar tampoco la perfeccion pero hay que hacerlo.
Esta es otra de las cosas que también le impiden a uno avanzar.

Para resumir, las claves o los secretos para el éxito: uno, quitarse las telarafias mentales. Dos,
accion, es decir, hacer las cosas, no solo estar dandose garabatos de que va a hacer algo y pasar
ocupado sin hacer nada. Tres, taparse los oidos con la gente que a veces te limita, aunque no te
quiera hacer mal te esta deteniendo en tu éxito.

El secreto es que no hay secretos. Son multiples cosas las que hay que hacer. No hay una pildorita
magica ni un boton de “hagalo facil”. Eso no existe. Se necesita trabajar duro, incluso mas duro que
en un trabajo tradicional. Hay que tener muchisima constancia, muchisima perseverancia, tiene que
estar uno educandose constantemente. No es que aprendi y ya no tengo que volver a comprar un
curso. No, es educacion constante y, ademas, pasar a la accion sobre todo lo que estas haciendo.

Ahi es donde estan todas las claves del éxito. Lo otro es aprender de los errores, que también hace
referencia a la constancia y la perseverancia. Uno tiene que estar dispuesto a pegarse golpes duros;
se pega uno los golpes y tiene que volver a pararse, seguir adelante y aprender de esa experiencia.

Yo no sé, yo creo que todas las veces que me he caido, que he cometido un error, ahi es donde mas he
aprendido y es lo que mas me ha hecho crecer. Hay dos formas de tomar las cosas: lamentarse o
aprender y seguir adelante y corregir el camino.

Otra cosa muy importante, que yo creo que es crucial, es que hay que ser humildes. A muchos, cuando
tienen €xito, se les suben los humos a la cabeza. Llego6 a la fama y ya se cree una celebridad



intocable. Y realmente hay que ser humilde. Uno no naci6 aprendido, no se las sabe todas y todos los
dias tiene uno algo que aprender de alguien. Incluso, las veces en que uno mas aprende, es de gente
que sabe menos que uno, saben mas en otras areas. Entonces hay que ser lo suficientemente humilde y
tener siempre el corazon y la mente abiertos a aprender nuevas cosas, a ver nuevas posibilidades
porque, el dia que tu pierdes la humildad, hasta ese dia llegd tu negocio.

Eso te lo digo porque no he conocido uno ni dos ni tres, sino que creo que me faltarian dedos de la
mano para mencionarte toda la gente que, desde 1998 que he trabajado, que llegaron a la cima,
llegaron a hacerse conocidos, llegaron a ser celebridades en nuestro nicho de mercado y hoy en dia
no existen; no porque no supieran hacer marketing, no porque no hubieran vendido, no porque hayan
encontrado otra oportunidad de negocios diferente, sino porque les hizo falta humildad y, cuando
perdieron la humildad, se creyeron estrellas de rock y se ganaron todos los enemigos del mercado.

Ahi fue donde todo se les derrumbo, porque en el marketing, como en cualquier otra cosa en la vida,
lo mas importante son las relaciones. Si ti no cuidas tus relaciones porque perdiste la humildad, o te
crees mas, o te crees superior al resto y crees que no necesitas del resto para poder crecer y
mantenerte, ahi es donde todo el castillo que has construido se derrumba, porque los cimientos de ese
castillo o las paredes o lo que sostenga ese castillo o ese imperio que has construido, esta hecho en
base a las relaciones que tu tengas y mantengas con la demdas gente, especialmente con tus colegas,
con tus competidores. Si rompes esa confianza, si te crees mas y dejas de ser humilde, ese edificio se
desploma de la noche a la mafiana para nunca mas poder volver a ser levantado. Asi que, leccion de

humildad.

Y esa parte es clave. Esto del marketing no es nada de ciencia ni medicina nuclear, ni nada por el
estilo. Es muy sencillo, es ver como establece y mantiene uno relaciones de mutuo beneficio entre
todas las partes involucradas. Es tan sencillo como eso. Todo lo que se aleje de eso ya no es
marketing, ya no es construccion de negocios. Si t solamente piensas en ti y no en los demas, estas
demoliendo las bases, y las bases de cualquier negocio son esas: como establezco y como mantengo
relaciones de mutuo beneficio entre todas las partes involucradas. Ese es todo el secreto.

Para quien quiera conocer un poco mas de mi, mi nombre es Alvaro Mendoza y pueden encontrar mas
informacién acerca de mi y de mi empresa desde MercadeoGlobal.com. ;Qué vas a encontrar en
MercadeoGlobal.com? Pues yo comparto muchos conocimientos de forma gratuita en la forma de
articulos, audios, videos, reportes, los invito a teleseminarios, asi que aprovechen y suscribanse.
Ademas, alli van a obtener una gran cantidad de informacion sobre este fascinante mundo del
marketing y los negocios por Internet. jTe espero!



El emprendedor que llevas dentro

Por Luis Eduardo Baron

www.InstitutoDeNegocios.com

. Te ha pasado que un dia te levantas y decides que vas a empezar tu propio negocio?

Ese dia llegas a tu trabajo y ves a tu jefe y te provoca enfrentarlo y gritarle a la cara que estas
cansado de trabajar para ¢l.

Es el virus del emprendedor. Da de vez en cuando y todos de una u otra manera nos hemos
contagiado.

Yo lo tuve, pero pasaron 10 afios para decidirme a comenzar mi propio negocio.

Todos somos emprendedores, a mas de uno de nosotros no ha venido la idea de vender limonada
cuando éramos nifios. Yo queria tener una iglesia a los 6 afios, creia que eso de pedir el diezmo era
un “buen negocio”.

Pero no todos tenemos el valor de emprender, por eso quiero que si estas leyendo este capitulo
cierres los 0jos y pienses en la vida que quieres llevar como emprendedor, en la vida que le vas a
dar a tu familia; piensa en las vacaciones que quieres tomar, visualiza el auto que quieres conducir,
piensa en el tiempo libre que quieres tener...piensa en tu €xito... y repite conmigo...YO SOY UN
EMPRENDEDOR EXITOSO...Mi negocio es un negocio millonario, yo cambio mi vida ahora
mismo....piensa en tu meta, piensa en ti y en tu familia...y abre los ojos porque hoy empiezas una
nueva etapa en tu vida....

La Uinica manera que yo tengo para que ti cambies y logres alcanzar el €xito es si te programas para
ello, por eso este ejercicio lo debes hacer todos los dias y te voy a explicar por qué...

Si ti repites constantemente estas frases, estas programando tu cerebro y la informacion que vas a
aprender se quedara en ¢l y podrés realizar las metas que tienes en tu cabeza... escucha bien esta
frase, ti te conviertes en lo que piensas la mayor parte del tiempo, te la repito -ti te conviertes en lo
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que piensas la mayor parte del tiempo-, asi que te convertirads en un emprendedor exitoso si piensas y
actias como tal.

Te voy a hacer una pregunta, ;cudl es el trabajo mejor pago en los negocios, el trabajo que recibe
mejor remuneracion?, la respuesta es pensar, tu habilidad de pensar determina la calidad de tus
decisiones, determina la calidad de tus acciones y determina la calidad de tu vida.

A mi me gusta ponerte a pensar, este es un sistema de aprendizaje que se llama de pensamiento
instantaneo, yo no lo inventé, pero si acuié la frase pensamiento instantaneo. Cuando ti respondes
una pregunta en 30 segundos la respuesta es diferente si lo haces en 30 minutos, estd comprobado que
si lo haces en 30 segundos, tu respuesta es la primera cosa que pasa por tu cabeza. Te estaré en este
capitulo preguntando y preguntando para que ti logres las respuestas y te dediques a sacar el
emprendedor que llevas dentro.

Cuando hablas con la gente, muchos de ellos dicen que el éxito es cosa de suerte, estar en el lugar
correcto a la hora correcta, hacer la inversion correcta, conocer a la persona correcta, pero esta es la
forma como las personas que no han tenido éxito explican el éxito obtenido por las personas exitosas.

La verdad es que todo lo que pasa en la vida es cosa de probabilidades...la mayoria de las personas
que son millonarias estan en estas tres categorias: Emprendedores, duefios de negocios, o
profesionales de las ventas, asi que si ti estas en una de estas tres categorias, tienes la probabilidad
de estar en el 80 por ciento de la gente que se convierte en rica, no s una cosa de suerte es la ley de
las probabilidades. Mira a tu alrededor, y dime si estoy equivocado, mira si con el salario que tienes
si eres empleado puedes llegar a ser millonario.

Si ti aprendes a manejar tu negocio, incrementas dramaticamente las probabilidades de ganar mucho
dinero, tener independencia financiera y convertirte en millonario.

Ahora quiero que te imagines que no tienes limitaciones de tiempo, de dinero, experiencia,
recursos...Si pudieras hacer cualquier cosa que quisieras, ;qué elegirias hacer? Qué te gustaria ser,
si tuvieras todo para hacerlo.

Cual seria esa actividad que te gustaria hacer si tuvieras todo el dinero, el tiempo, los recursos y la



experiencia para hacerlo. Piensa en esa actividad, cual es, cocinar, arreglar el auto, coser, ensefiar,
piensa cudl es y si puedes anotala.

Ahora dime qué cualidad tienes ti que ha sido responsable de tus €xitos en la vida, qué capacidades
tienes, qué haces tu facil o bien, qué puede ser dificil hacer para otra gente. Cosas que te han
producido mucha satisfaccion o éxito. Quiero que anotes 5 cosas que ti consideras haces de una
forma excelente, este puede ser el indicador de qué podrias estar haciendo en el futuro, si no lo estas
haciendo ahora...

Muchas veces la Mina de Oro esta bajo nuestros pies y no nos hemos dado cuenta. Debbie Fields era
una nifia que recogia las bolas en el campo de béisbol de los Atléticos de Oakland en California, y le
pagaban 5 dolares la hora, ella tenia 13 afios y con ese dinero compraba ingredientes para hacer
galletas para llevar a la escuela y vender...en 1977 Debbie montd su negocio, de galletas, Mrs.
Fields, hoy en dia tiene mas de 1200 franquicias y posee varias marcas y otras compaiiias, Debbie se
dio cuenta de que su pasion podia convertirse en su Mina de Oro. Asi que en esa lista que acabas de
escribir puedes encontrar tu negocio.

Si ya estds en un negocio, cudl es tu talento clave en tu negocio. Todos los negocios se construyen
alrededor de talentos claves, experiencias o habilidades criticas de uno o mas individuos que les
permiten producir o adquirir un producto o servicio que pueda tener presencia en el mercado de una
manera rentable. Cual es el talento clave de tu negocio. Piensa en ello y escribelo.

Si estas pensando en un negocio en lugar de pensar si es rentable, piensa mas bien qué te gusta hacer,
que te agarra, qué te atrapa, piensa en un negocio que te apasione, te emocione...Los emprendedores
somos muy apasionados con lo que hacemos asi que si ti quieres tener €xito en tu negocio busca una
actividad que te entusiasme, piensa que ti vas a ser mas exitoso vendiendo o promocionando algo
que amas a algo que no te gusta, eso es lo que transmites, esa confianza y credibilidad es lo que lleva
a tus clientes, tus empleados a que crean en ti.

Quiero que anotes las cosas que mas te gusta hacer y escribe también si tienes un negocio qué es lo
que mas te apasiona de tu negocio.

La mayoria de las fortunas en los negocios comienzan cuando un individuo ve que hay un cliente que
tiene una necesidad insatisfecha... ;Como hago yo para crear un producto o servicio que satisfaga



esa necesidad en un mercado adecuado?

No sé si t sabes la historia de la sefiora que invento la tinta correctora, lo que se conoce como
liquid paper, ella era una secretaria de 19 afios que cometia muchos errores escribiendo a maquina y
no queria perder su puesto, asi que comprd una pintura blanca, se puso a ensayar, uso la licuadora de
la casa hasta que logro6 crear una pintura que podia aplicar al papel y puso ese liquido en un frasquito
y cada vez que se equivocaba, cubria el error con su liquido magico. Sus compafieras empezaron a
pedirle que les vendiera los frasquitos para evitar que sus jefes las regafiaran y Bette Nesmith
empezd su empresa. Bette encontrd una necesidad insatisfecha, dio una solucion y convirtid su
emprendimiento casero en un negocio millonario. Vendidé su compaiiia por 47 millones de dolares en
1979.

En cada negocio o para cada producto, se necesita lo que llamamos un “campedn” una persona que
ame el producto o el servicio y transmita ese amor a los clientes. Si ti tienes un negocio debes
buscar un “campeon” para ponerlo al frente de un proyecto especifico o al frente de un producto...la
mayoria de las empresas saben que si no tienen un campeoén al frente de un producto este se convierte
en “huérfano” y un producto “huérfano” nunca sera exitoso, te lo digo por experiencia propia.

T tienes que ser desde el principio el Campedn de tu producto o servicio, tienes que amarlo, hablar
de €l y transmitir ese entusiasmo a las personas que quieren saber sobre el mismo...esta es una de las
Claves del éxito.

La siguiente pregunta te puede ayudar a enfocarte en una idea de negocio, qué puedo mejorar, ;puedo
mejorar algo existente en lugar de sacar algo completamente nuevo al mercado? Te voy a dar un
secreto, lo tnico que ta tienes que hacer es un producto o servicio que sea 10 por ciento nuevo o
diferente. Puedes construir una fortuna mejorando un producto existente, es la manera mas facil y
répida de entrar en un negocio...

En 1932, George Blaisdell habia quedado en la ruina y algunos amigos lo invitaron al club para
divertirse, uno de ellos acababa de llegar de Austria y saco un encendedor que habia traido de su
viaje. Blaisdell lo pidi6 prestado, lo analizd y no se lo regreso esa noche, se fue para su casa se
encerrd hasta que mejoro6 el sistema del encendedor, al afio siguiente Blaisdell habia producido su
primer encendedor Zippo, este artefacto se convirtido en compaiiero de los soldados que fueron a la
Segunda guerra mundial, de regreso todo Estados Unidos estaba usando Zippo, hoy en dia se han
producido millones de encendedores Zippo, todos con el mismo disefo original, Zippo se convirtid
en una cultura y es una compafiia que produce millones de délares en utilidades. Por un Zippo de



colecciodn se han llegado a pagar 37 mil délares. Blaisdell no invent6 el encendedor, 1o mejoro.

Mira por ejemplo el caso de Amazon, ellos no fueron los primeros en sacar un lector electronico de
libros, pero su Kindle fue un producto mejorado que se ha popularizado répidamente y se ha
convertido en el producto estandar de la industria.

Quiero que pienses en 5 ideas que puedan ayudar a mejorar un producto o productos existentes o que
puedan mejorar los productos de tu negocio.

En reinventar los negocios esta la clave de nuestro €xito empresarial, bien sea que vas a empezar un
negocio o ya tienes uno...innovar, romper el paradigma, ser diferente, esa debe ser ti consiga.

Piensa que los negocios son como mares llenos de tiburones, y ti tienes que aprender a navegar en
aguas tranquilas.

Hace un tiempo lei en el libro La Estrategia del Océano Azul, algunas historias de negocios que
construyeron su propio océano de aguas tranquilas.

En 1985 Guy Laliberté un artista callejero en Montreal, Canada, sin un talento descomunal, sin mucha
preparacion académica, y sin dinero, le dijo a sus amigos que queria montar un circo...Sus amigos le
dijeron que estaba loco, y Laliberté reinvent6 el circo, cred el Circo del Sol, Cirque du Solei y hoy
en dia sus circos -porque tiene mas de 14 espectadculos rodando por todo el mundo-, vende millones,
el costo de la entrada es muy superior al de un circo tradicional, y la gente tiene que hacer
reservaciones y esperar porque las funciones estan llenas todo el tiempo...Laliberté¢ es un hombre
millonario porque mejor6 un producto existente, ¢l no invent el circo, ¢l se salié del molde.

Piensa qué puedes hacer para “reinventar” tu negocio o que negocio podrias empezar que
revolucione o sea diferente y cree su propio mercado.

Conoci en Colombia un odontélogo muy particular, ¢l decidid crear un ambiente especial en sus
consultorios. Oficinas llenas de colores, plantas. Con un disefio futurista, con una terraza cafeteria, un



consultorio que parece todo menos un consultorio odontologico.

La sensacion de estar ahi es diferente, no es la de ir a una “tortura” con el sonido de la fresa y el
dolor de una extraccion. Incluso ofrecen jugos de frutas y en la noche licores. Hay masajes para los
pacientes y se ha convertido en una celebridad donde las estrellas de la farandula se dan cita. Marlon
Becerra es el odontdlogo de reinas, actores y actrices y figuras como Maradona. El reinvent6 el
negocio y cred su propio Océano Azul.

. Cual puede ser el tuyo?

Recuerda que empezar un negocio, introducir un nuevo producto o servicio es muy duro, es mucho
mas facil venderles a los clientes lo conocido que lo desconocido. Venderles lo que ellos ya usan'y
mostrarles que tu producto o servicio es mejor que lo existente....Reinventar, recrear, innovar...esa
debe ser tu consigna...La clave de un negocio es ofrecer valor genuino, un producto o servicio que
ofrezca una contribucion a la calidad de vida o de trabajo de tu cliente...

Una regla basica para tu negocio...toma dos afios llegar a punto de equilibrio en un negocio
promedio, tarda otros dos afios en mostrar utilidad, un negocio se convierte realmente en un negocio
rentable mads o menos a los 7 afios...esa es la regla general, pero algunos negocios pueden mejorar
este desempefio, pero si tu negocio esta dentro de la estadistica no te desesperes, el problema es si
esta mas alla de los tiempos de la regla basica...Si estds empezando un negocio debes ser consciente
de ello, te toma dos afios en aprender el negocio, 4 afios en mostrar utilidad y 7 afios en realmente
que funcione tu negocio como debe ser.... T puedes acortar esa curva, pero ese es el promedio y no
te preocupes si otros 1o han hecho en menos tiempo que td, sus circunstancias son diferentes a las
tuyas y estas no son comparables. Por eso no te desesperes, la paciencia es uno de los dos
requerimientos para el €xito segin Henry Ford, el que pierde la paciencia pierde la cualidad critica
del éxito... el otro requerimiento para Ford era la vision.

Con los ejercicios, ya tienes mas claro las cosas que mas te gustan, las que mejor sabes hacer, las
que te apasionan, ahora has colocado ideas para mejorar un producto existente o para reinventar tu
negocio...

Lo que vas a hacer ahora es cerrar los ojos, recuerda si no estds en el auto manejando...cierra los
ojos vas a recordar como era tu vida cotidiana hace 10 afios, como era el auto que conducias, como
veias las peliculas, como hablabas por teléfono, como escuchabas la misica, como veias la
television, como era la pantalla del televisor, como era tu computadora, lo visualizas, mira los



productos del supermercado...y ahora trasladate 10 afios en el tiempo y con los ojos cerrados piensa
en lo mismo, como es tu auto, el teléfono, las peliculas, como escuchas la musica, como ves
television, como son los productos del supermercado...ves la diferencia...ahora imaginate por un
momento como sera el auto que conduciras en 10 afios, el teléfono que usaras, como escucharas la
musica, como veras television, como sera el supermercado...piensa cuales pueden ser las areas de
mayor demanda en el futuro cercano, en 5 afios por ejemplo, recuerda que el 80 por ciento de los
productos o servicios seran diferentes...imagina cuales son la areas de mayor transformacion...haz
el gjercicio de imaginar.

Abre los 0jos y ahora escribe de acuerdo a esas transformaciones que has visto en el tiempo, cudles
son los negocios que tu ves tienen mas desarrollo para los proximos 5 afios....Si tienes negocio,
como lo ves en 5 afios, qué transformaciones va tener tu negocio.

Ves lo interesante, han aparecido ante tus 0jos cosas que quizas no habias visto antes.

Quiero que pienses cuales serian las areas para tu negocio ideal...ese negocio que encaja con tu
pasion, con tus habilidades, con tu experiencia, con el potencial hacia el futuro.

Cual podria ser TU NEGOCIO IDEAL, haz una lista, el nimero 1, y escribe debajo 4 mas en orden
de importancia. Si no tienes en detalle el negocio escribe el area del negocio, qué tipo de negocio
seria. Quiero que hagas el ejercid para que saques dentro de ti al emprendedor que siempre has sido.

Mira si tu negocio actual encaja dentro en la idea de tu negocio ideal o en esa lista prioritaria, si no
es asi, puede ser una causa por la cual tu negocio no se desarrolla como ti quisieras, no es un
negocio que te apasione o que le veas futuro...y te digo honestamente que tendrias que pensar en
cambiarlo, en reinventarlo o dejarlo.

Recuerda que una de las claves secretas para lograr el éxito y convertir a tu negocio en un negocio
millonario es el NICHO...Muchas personas me han preguntado como buscar un nicho, como
encontrar un mercado hambriento...preparé un tutorial que esta debajo del video del dia de hoy para
ayudarte a investigar los nichos...Asi que cuando termines el Modulo 1 mira el tutorial...algunos ya
lo saben s1 han tenido la experiencia de crear productos en Internet, pero para otros puede ser un
herramienta indispensable en el éxito de sus emprendimientos..



Quiero darte Algunas Ideas para Buscar Negocios

Uno de los puntos clave cuando estds pensando empezar un negocio es tener tus ojos abiertos. Lee las
historias en revistas especializadas, los avisos clasificados que a veces traen ideas de negocios, lee
la seccion de “oportunidades de negocios” en los periddicos o revistas, y llama a la gente que las
ofrece, mira las revistas de negocios, las paginas de Internet de informacion en tu campo de interés o
en el que tienes experiencia. Puede que un producto que esta al otro lado del pais o del mundo y que
esta generando utilidades pueda ser un producto que ti puedas representar, licenciar, distribuir o
desarrollar y podria ser el comienzo de tu €xito empresarial.

Una de las actividades que mas me abre a mi la mente es asistir a Ferias comerciales o exhibiciones,
si tu asistes a este tipo de eventos en el campo de tu interés, créeme que en dos horas de recorrido
estas adquiriendo afos de experiencia...si ti vives en un pais que tiene la facilidad de tener este tipo
de eventos constantemente o puedes desplazarte a otro pais sin mayor costo, hazlo, no sabes la
cantidad de oportunidades que puedes encontrar en una Feria Comercial y lo mas importante los
contactos que puedes realizar. Cuando vayas a un evento de estos lleva tus tarjetas de presentacion,
en tu zona de recursos hay un link donde puedes descargar plantillas que puedes imprimir en tu
impresora casera en caso de que no tengas una. Solo cambia la informacidn por la tuya y tendrds una
tarjeta con una apariencia profesional. Lleva estas tarjetas y te presentas como un posible comprador
interesado y busca productos o servicios que estén dentro de tu area de experiencia y el proposito del
negocio que vamos a ver en unos minutos, para distribuir o representar...

Busca en Internet o en los consulados de algunos paises, en las secciones de asuntos comerciales los
catalogos de productos o la informacidén de compaiiias al otro lado del mundo, estoy seguro de que
ellos estan buscando gente como ti para hacer negocios. ;T sabias que el 95 por ciento de los
productos nunca han sido vendidos fuera de las fronteras del pais de origen? Solo contacta a los
distribuidores y pregunta...Yo te voy a decir algo, la mayoria de las veces uno asume cosas y eso lo
detiene...quién soy yo para que me den una representacion, yo no tengo capital, solo si preguntas vas
a saber realmente lo que la otra persona piensa y te vas a sorprender de lo que vas a lograr solo con
tener la decision de preguntar...Cuando viajes mira las oportunidades, productos o servicios que
estan funcionando en otros mercados que no han llegado al tuyo, y simplemente sigue la regla,
pregunta, pregunta por la exclusividad en tu mercado. Piensa que todos los negocios quieren tener
mas clientes y muchos de ellos estan pensando en ampliar sus oportunidades.

. Te gustaron estas ideas? Escribe 10 formas que vas a aplicar para buscar ideas de negocios, 10
maneras que te podrian ayudar a encontrar un negocio que se ajuste a lo que quieres a lo mejor entre
ellas esta ti “mina de oro”.



Dicen que el promedio de las personas tiene unas 4 ideas de negocios en su vida que las puede
convertir en millonarias, el problema es que no las realizan...Recuerda que un excelente producto o
una idea de un nuevo servicio del cual ti estds enamorado puede ser el comienzo de tu €xito
empresarial y por qué no de tu propia fortuna personal. En los afios venideros mas gente va a hacer
dinero en sus propios negocios que en toda la historia de la humanidad, tu trabajo si quieres
aceptarlo es encontrar un producto o servicio que te apasione y satisfaga una necesidad y convertirte
en el proximo millonario del vecindario.

En mi curso Master Para Emprendedores (www.masterparaemprendedores.com) encontraras mas
ideas de negocios y muchisimo material para hacer de ti un emprendedor exitoso.

Yo quiero hacer de ti un emprendedor, no un oportunista, te quiero ensefiar a construir tu acueducto
para que conviertas esas ideas, esos cursos que tomaste y tienes abandonados, en el principio del
negocio que cambiara tu vida. Quiero que crees los fundamentos, que ti mismo vayas descubriendo
ese diamante que tienes dentro de ti.

Desde el Instituto de Negocios he formado a mas de 1000 emprendedores en 43 paises y seguiré
haciéndolo porque estoy convencido de que la mejor forma de cambiar la economia nuestra, de
nuestras familias y nuestros paises es gracias a nuestros propios negocios.

Pero un Negocio Saludable
No Puede Existir sin un Plan Estratégico

La regla es que el hecho de planificar tu negocio y tu vida personal incrementa dramaticamente tus
resultados y tu recompensa...Recuerda que fallar en planificar significa planear el fracaso. Escribir
ese plan en papel, incrementa la exactitud, la efectividad y las probabilidades de que este plan se
haga realidad.

T sabes que el propdsito de un negocio esta enfocado en la creacion de clientes, todas nuestras
actividades se basan en crear y mantener clientes de una forma efectiva...

Las utilidades no son el proposito, son el RESULTADO.



Tienes que desarrollar el habito de pensar en los clientes TODO el tiempo...

En mi curso Master Para Emprendedores les ensefio a mis alumnos a planificar de una manera
estratégica, pero recuerda que los resultados no estan dentro del negocio, estan afuera...los
resultados los producen los clientes...

Siempre tienes que mirar tu negocio con los ojos del cliente, qué necesitan ellos, qué piensan, que
quieren, recuerda que la clave de poder mas importante es el cliente y la satisfaccion de ese
cliente...la gente compra porque ti llenas esa satisfaccion mejor que tus competidores, ese debe ser
el foco central de tu trabajo.

La palabra mas importante en el éxito de un negocio es “claridad”. Tienes que desarrollar el habito
de pensar cuidadosamente todos los detalles de tu vida empresarial y tener el tiempo para lograr
absoluta claridad en las diferentes areas de tu negocio.

Vamos a empezar por el principio. Tu punto de partida es la Vision de tu futuro negocio ideal, o de tu
actual negocio. Cuando no hay vision la gente fracasa. Los lideres mas destacados tienen una vision a
largo plazo de 5 a 10 para sunegocio...la gente que no es exitosa opera dia a dia, solucionando los
problemas del dia a dia. Pero los emprendedores piensan en el futuro, asi que cuando pienses acerca
del futuro, practica idealizar la creacion de tu negocio...imaginate que el genio de la l1dmpara te
concede los deseos que quieras para crear tu negocio perfecto.

Piensa coOmo seria ese negocio ideal.
Como seria su tamafio,

Como seria su rentabilidad

Cual seria su reputacion

Donde estaria localizado

Con qué gente trabajarias

A qué clientes les venderias.



Imaginate que todo esto es posible, imaginate que no tienes una limitacion, en lo que puedes, ser,
hacer o tener. Imaginate que tienes TODO el dinero del mundo, toda la experiencia, todos los
contactos, que no tienes limites, solo los limites en tu propia cabeza. Si no tuvieras limites qué clase
de negocio desarrollarias.

Qué palabras usarias para describir tu negocio, qué palabras quisieras que tus clientes usaran para
describir tu negocio a otros clientes potenciales.

Esas palabras que uses van a determinar la direccion de tu negocio, determinan la visidén que tl
tienes que cumplir. Qué palabras usara la gente dentro o fuera de tu negocio para describirte ati y a
tus actividades empresariales...Alta calidad, Buen Servicio al cliente, Excelente personal, qué
palabras usaria la gente fuera de tu negocio ideal para hablar de €l...

Ahora escribe todo 1o que pienses de tu negocio ideal, todo lo que te he mencionado, Cémo seria su
tamafio, Como seria su rentabilidad, Cual seria su reputacion, Donde estaria localizado, La gente con
la que trabajarias, A qué clientes les venderias, qué dirian ellos de tu negocio. Anota todo lo que
tengas en la cabeza sobre tu negocio ideal.

Ahora quiero que crees Tu Vision...

la Vision de td negocio

Debe estar escrita en tiempo presente.

Describe lo que vamos a sentir, oir, pensar, decir y hacer como si ya hubiéramos alcanzado la vision.

Se resume con una frase de gran alcance. Esa frase poderosa forma el primer parrafo de la
declaracion de la vision.

Se describe un resultado, el mejor resultado que podemos conseguir. No confundir la visién con la
meta y objetivos de negocio durante un periodo determinado de tiempo. Una declaracion de vision,
por lo tanto, no contempla medidas numéricas de éxito.

Se evoca la emocion.

Ayuda a construir una imagen, la misma imagen, en la mente de las personas.



Te voy a leer la vision de General Motors, por ejemplo, para que te sirva de ayuda.

“La vision de GM es ser el lider mundial en productos de transporte y servicios relacionados.
Vamos a ganar el entusiasmo de nuestros clientes mediante 1a mejora continua impulsados por la
integridad, el trabajo en equipo y la innovacion".

O la de Coca-Cola
Para lograr un crecimiento sostenible, hemos establecido una vision con metas claras.

Beneficio: Maximizacion del retorno para los accionistas, siendo conscientes de nuestras
responsabilidades.

Gente: Ser un gran lugar para trabajar donde la gente se inspire para ser lo mejor que puede.

Portafolio: Traer al mundo una cartera de marcas de bebidas que se anticipan y satisfagan a la gente,
sus deseos y sus necesidades.

Socios: Fomentar una red de captacidn de socios y la creacion de lealtad mutua.

Planeta: Ser un ciudadano global responsable que haga la diferencia.

Esta es la Vision de Coca-Cola, esta semana tu tarea es escribir ti Vision y me la vas a enviar junto
con las otras tareas que te voy a dejar para esta semana para yo revisarla. Ahora vas a tener una
Vision que debes compartir con la gente que te rodea para que te ayude a cumplirla.

Ahora vamos a ver la Mision

Recuerda que la Mision responde a la palabra qué, qué quiero alcanzar para mi y para mis clientes.

Tu mision no es hacer mucho dinero, tu mision es atender a tus clientes de determinada manera y
como consecuencia ganar mucho dinero. La mision tiene de alguna forma mediciones que prueben
que ta vas a lograr cumplir ta vision...Por ejemplo, atender a nuestros clientes mejor que cualquier
compaiiia en el pais y como resultado lograr determinada meta.

La Misién de Pizza Hut por ejemplo es:



“Estamos orgullosos de hacer una pizza perfecta y ofrecer un servicio cortés y servicial a tiempo,
todo el tiempo. Cada cliente dice: "Volveré!"

La Mision de Disney:

“Creamos la felicidad, proporcionando el mejor entretenimiento para la gente de todas las edades, en
todas partes".

O la Misién de Ford Motor Company

“Somos una familia global con una orgullosa herencia apasionadamente comprometidos en
proporcionar la movilidad de las personas en todo el mundo".

La Misioén debe ser:
Corta y concisa
Memorable

Clara y atractiva
Debe Inspirar

Palabras de gran alcance y ser convincente.

Tu tarea esta semana es escribir ti Mision y me la vas a enviar junto a las otras tareas que te voy a
dejar para revisarla.

Cuando la tengas la vas a imprimir y la vas a colocar en un lugar visible de tu negocio, de tu oficina,
incluso si trabajas desde casa, la vas a poner en el sitio de trabajo, esa es Ta Vision y Tu Mision y
las debes tener claras y la gente que trabaja contigo las debe conocer, mas adelante te digo por qué.

La tercera parte de este plan estratégico es el propdsito, y la pregunta por qué estoy en este negocio
en particular o por qué quiero empezar un negocio. Qué quieres lograr para tus clientes, qué
resultados quieres tener, qué mejoras le vas a dar a la vida de tus clientes, por qué estds en el



negocio. Por qué estas haciendo lo que estas haciendo, por qué, cudl es el propdsito para estar en
este negocio, Y como te dije en los videos el por qué siempre tiene que ver con otra gente, siempre
tiene que ver con hacer un cambio o mejoras en la vida de otras personas, ti tienes que saber t
propdsito y la gente que trabaja contigo debe tenerlo claro.

Steven Covey que escribio Los 7 Habitos de la Gente altamente efectiva que antes que comiences a
escalar por la escalera del éxito asegurate que esté apoyada en el edificio correcto.

Asegurate que lo que estds haciendo es la verdadera razdn que es importante para ti.

Quiero que escribas Tu Proposito, redacta una frase donde vas a poner, por qué estas haciendo lo
que estas haciendo.

Y el cuarto punto del plan estratégico, las Metas
Hay que tener metas a corto, mediano y largo plazo.

Tu escribiste tu meta durante los ejercicios de los videos, ahora quiero que anotes ti meta a corto,
mediano y largo plazo, cudl es la utilidad que quieres tener, qué quieres tener, a qué tipo de gente
quieres atraer o contratar, la clase de gente que quiero alcanzar para alcanzar mis otras metas. Qué
calidad y cantidad de productos vas a tener. Escribe tus metas. Tienes que desarrollar el habito de
pensar en términos financieros, piensa en utilidad neta, no solo en ventas. Escribe TODAS las metas
que puedas a corto, mediano y largo plazo. Entre mas metas tengas, mas razones tendras para
alcanzarlas.

Recuerda que...

La Vision: Un pensamiento, un sueiio.

La Misién: Una direccion, una estrategia.
Las Metas: Las vias, los medios.

Objetivos: La fechas, los hitos.

Recuerda que cualquier formula, cualquier meta es mejor que ninguna. Si vas a preparar un plato,
cualquier receta que uses es mejor que ir tirando los ingredientes a la loca sin ninguna proporcion.



El tema es este, entre mas apliques metodos para alcanzar tus metas, mas rapido y mas facil, vas a ir
tomando decisiones. Es decir si ti no tenias un método te podias demorar un tiempo X para la toma
de tus decisiones, si vas empleando métodos para planificar, cuando se presente una situacion que
exija tu decision, esta serd 10 veces mas rapida y mejor.

Te voy a Ensefiar un Método Simple y Practico que Debes Seguir
Lo primero que debes preguntarte es:

(Que estas tratando de hacer?

Qué exactamente estas tratando de hacer. La claridad en la forma como respondas esta pregunta es
responsable del 80 a 90 por ciento de ti éxito. La razon principal por lo que la gente fracasa es
porque no tiene claro qué esta tratando de hacer y es imposible hacer las cosas de la forma correcta y
en el orden correcto si no se sabe qué se esta tratando de hacer.

Recuerda lo que te dije en los videos, si no sabes para donde vas, cualquier camino te lleva. Mucha
gente trabaja y trabaja mucho pero no tiene claridad de sus objetivos.

La habilidad de responder exactamente a esta pregunta es el punto de partida de todo.

Qué es lo que estas tratando de hacer en tu negocio o con el negocio que quieres empezar.

La segunda pregunta es Como lo estoy tratando de hacer. Cual es la metodologia que estas usando.

La tercera pregunta es ;Cuales son tus suposiciones de acuerdo a tu metodologia? Qué asumes tu
explicitamente y qué asumes inconscientemente. Las suspensiones incorrectas son la causa de todos
los errores, todos los problemas que tenemos son porque asumimos cosas de la gente, suspensiones
sobre el mercado, la aceptacion de nuestros productos, la cooperacion de la gente, las finanzas, las
ventas, los nimeros. Si nuestras suposiciones son incorrectas qué decisiones vamos a tomar. Lo que
yo he aprendido es que la habilidad de asumir que uno puede estar terriblemente equivocado, es el
punto de arranque de un crecimiento rapido en tu negocio. Déjame explicarte, si ti estas preparado
para que tu producto o servicio no funcione, es mas facil tomar decisiones de cambio. Si estabas



esperando un éxito con el mismo, lo que se logra es que el reaccionar sea mas lento, en caso de un
fracaso.

Recuerda que las cosas cambian todo el tiempo y ti debes estar preparado por si no salen bien, para
hacerlas de una manera diferente para lograr el objetivo.

(Cuales son tus suposiciones, qué estas asumiendo que quieres lograr, qué tienes en mente en este
momento?

Usa este método siempre, cuando tengas estrés por ejemplo, cuando tengas algo en tu negocio que no
te sale, pregintate qué estoy tratando de hacer, como lo estoy tratando de hacer y cuales son mis
suposiciones.

Ya tenemos los ingredientes para hacer el Plan Estratégico

Vas a escribir, T Vision, Ta Mision, Tu Proposito y vas a hacer una lista de tus Metas y objetivos
con las fechas en que los vas a cumplir. En ti Mapa Secreto usa el resumen del Plan Estratégico para
darle seguimiento. Escribe a mano, no en el computador, tres copias de tus Metas, deja una en tu
casa, y una en la oficina en un lugar visible y una en tu cartera o billetera para que vaya contigo a
todas partes. Las vas a revisar cada vez que puedas, todos los dias y recuerda poner las fechas de
realizacion de tus Metas.

Si th piensas en estas estrategias podras sacar a flote a es emprendedor que esta dentro de ti, pero
mejor aun, podras empezar tu propio emprendimiento con bases solidas que te lleven a construir un
emprendimiento exitoso.

Si quieres saber mas de mi puedes visitar mi blog, www.comoemepezarunnegocio.com o
matricularte a uno de mis cursos del Instituto de Negocios.

Luis Eduardo Bar6n es autor, bestseller, conferencista y director del centro de capacitacion online,
Instituto de Negocios www.institutodenegocios.com



http://www.comoemepezarunnegocio.com
http://www.institutodenegocios.com

El trading como negocio de futuro y con futuro

Por José Maria Lopez Serrano

www.tradingparatodos.com

Por qué es un negocio que cambia vidas?
Y al alcance de cualquier persona

Tengo 5.000 palabras para dar respuesta al titulo de este libro, asi que voy a intentar utilizar un
lenguaje sencillo e ir dejandote los mejores consejos, describiéndote 1o que hago, como 1o hago, con
qué lo hago y ademas demostrarlo.

Desde la mas humilde y sincera de las experiencias, quiero introducirte en la profesion o negocio del
trader (comerciante). Se trata de una persona que obtiene beneficios en los mercados financieros
(Petroleo, Oro, Eurododlar, Dow Jones, Dax aleman, acciones, etc. ...), haciendo operaciones “con un
método” en dos direcciones, tanto con mercados al alza como con mercados a la baja, gano o pierdo
dinero, si compro mas barato de lo que vendo y también cuando vendo mas caro de lo que compro.

Por el momento, decirte que con 2,5 horas dedicadas a mi operativa diaria actualmente gano mas de
2.500 dolares mensuales. Y s6lo con mi ordenador, una conexion a Internet, un software que en la
mayoria de las ocasiones es gratuito y una cuenta inicial en un Broker de 8.000 dolares (parecido a
un banco que nos da servicios para acceder al mercado y también nos lo cobra en cada operacion).

Eso si nada es gratis, en mis inicios consumi bastantes recursos estudiando y practicando
(tiempo=dinero) y me equivoqué en mas ocasiones de las que hubiera deseado. No obstante, eran
otros tiempos y el mercado aun no estaba maduro, habia muchas promesas para hacer dinero rapido y
pocas fuentes de informacion, la mayoria vendian solo la parte de un todo. También aprendi que
cuanto mas grande es la promesa mas se aleja de la realidad.


http://www.tradingparatodos.com

Afortunadamente, hoy ya existen muchas y buenas redes sociales de trading donde se comparten
conocimientos fidedignos y probados, cursos bien estructurados y con webinarios con practicas
reales, buenos equipos docentes que no se han formado en Wall Street. Internet hoy hace todo mas
facil y accesible.

En cualquier caso, mi proceso me sirvid para reunir multitud de conocimientos autodidactas y
también para pagar cursos de todo tipo a grandes y supuestos traders, que en mayor o menor medida,
me han guiado e 1luminado en las distintas partes del todo, y al final unos me han guiado a otros,
convirtiéndome en un clon hibridado de ellos y ellas, para poder dominar las técnicas y habilidades
que hoy me permiten ejecutar operaciones ganadoras en el momento oportuno y poder beneficiarme
de la diferencia de los precios entre la adquisicion y el cierre de mis acuerdos.

Llegar a ser trader se acerca mucho a mi trabajo ideal: sin jefes o jefas ni contratos laborales y con
total independencia, dedicando un minimo tiempo en comparacion con las actividades tradicionales,
compaginandolo con cualquier otra ocupacion o haciéndolo tu principal actividad, trabajando desde
casa o desde cualquier parte del mundo, mientras haya conexion a Internet, y en el horario que
prefieras. Puedes convertir la actividad en una fuente de ahorros para la jubilacién, para compras
extras, para pagar la hipoteca de tu vivienda o como un medio de vida con libertad e independencia
financiera.

Parece dificil pero dominar sus técnicas y herramientas ahora esta al alcance de todos y todas. No
obstante hay que poner sumo cuidado a la hora de elegir la compafiia o persona idonea que te ofrezca
una formacion 6ptima adecuada a tus caracteristicas personales y que incluya clases practicas con
cuentas reales y un buen acompafiamiento posterior. Existen buenos y buenas guias y mentores, solo
hay que saber seleccionarlos.

Con respecto a otras actividades tradicionales, se puede aprender en tiempos bastante inferiores y
obtener altas rentabilidades con minimas inversiones de capital y tiempo, si se hace adecuadamente.

Incluso con el tiempo, cuando ganes experiencia, puedes ampliar el rango de actividades formacion,
conferencias, informes técnicos, mentorizaje, cuentas compartidas, gestion de cuentas a terceras
personas...

Cuando comencé el camino de trader me encontré con grandes sorpresas, que ahora son afirmaciones,



para iniciarse en este sector y unirse a la experiencia de participar y operar en los mercados
financieros NO es necesario ningln requisito previo (formacion académica, idiomas, etc. ...) ni
grandes recursos econdémicos o técnicos. Lo que si es totalmente imprescindible es tiempo y
paciencia para obtener una formacidn tedrica y practica Optima para alcanzar consistencia
obteniendo resultados positivos.

Quiero contaros mi experiencia con dos grandes objetivos, por un lado, dar a conocer mi trayectoria
como trader y promocionar mi actividad profesional, y por otro lado, basado en mi experiencia real,
a lo largo de la narracidon desmitificar y sin demérito de nadie, una serie de mensajes publicitarios
que circulan por la red en torno al trading, en un momento en el que la crisis y la desilusion siguen
ocupando buena parte del discurso de los medios, con los que no me identifico y rotundamente creo
que son falsos y estdn engafiando a muchas personas. ;Quieres que te lo cuente?

., Quién escribe?

Especialista en emergencias

Cocinero antes que fraile o viceversa desde el siglo pasado, “bombero de situaciones atipicas”, con
un nivel de errores acumulados que me permite compartir y transmitir, con solvencia, humildad y
rigor las experiencias vividas, asi como, facilitar, formar ayudar a quienes tengan inquietudes por la
puesta en marcha de nuevas actividades profesionales o empresariales en este sector, para que
puedan decir y, si cometo errores — esperemos que no — que sean nuevos.

Soy José Maria Lopez Serrano, actualmente vivo en Sevilla (Espafia) y naci en 1967. Licenciado en
Ciencias Politicas y Sociologia, Técnico Especialista en Informatica de Gestion, Técnico Superior



en Administracion y Finanzas, ademas de distintos masteres y cursos de formacion continua
profesional.

De naturaleza inconformista, curiosa, voluble e inquieta, he puesto en marcha 6 empresas propias y
dirigido otras 4, en sectores como la formacidn, la informatica, los servicios a las empresas y la
agroindustria. Como profesional independiente he trabajado para la administracion local y para
organismos internacionales como investigador, formador o consultor experto en desarrollo
estratégico socioeconomico territorial en mas de 10 paises. Llevo 26 afios en el mundo de la
formacion.

.Qué hago ahora y con quién?
Mis alianzas sinérgicas, 1+1=3

En epigrafes posteriores os describo mi curva de aprendizaje. Siempre he crecido cooperando en
alianzas con otras personas y fusionando capacidades, hasta estos momentos y tras un intenso
proceso, comparto proyecto con dos grandes amigos que conoci en el camino, Angel Pérez y Joseph
Palacios, ambos grandes personas y mejores profesionales. Junto con ellos he puesto en marcha
www.areabursatil.com, se trata de una empresa pionera que ofrece una amplia gama de servicios
financieros.

Hoy en dia compatibilizo mi actividad profesional como consultor en desarrollo territorial, formador
en trading y day trader, invirtiendo con mis propias cuentas individuales y con otras grupales con
otros compafieros y compaieras, asi, nos repartimos los horarios y las cuentas estan siempre
generando ingresos.

¢ Qué herramientas utilizo? ;Como lo hago?
i1 Comienza la Aventura!!!

Utilizo una plataforma informatica (existen muchas) que me proporciona acceso al mercado o activo
financiero que desee indicandome el movimiento de los precios en unas graficas en tiempo real, que
ademas me permite evaluar quién tiene el control del mercado (compradores o vendedores) y
posicionarme del lado adecuado obteniendo mas probabilidades de éxito, y que me permite con unos
simples botones puedo comprar o vender de forma inmediata y ordenar mis operaciones. Actuo yo
solo bajo mi responsabilidad.


http://www.areabursatil.com

Disernio mis propios sistemas de trading, entendiendo sistema como un conjunto de reglas claras,
precisas y muchas veces programadas que me permiten actuar en un momento concreto sobre un
determinado activo financiero, ya sea para observar y esperar, comprar, vender o cerrar una
posicion. Programo las reglas para no tener que interpretarlas bajo fuertes emociones (avaricia,
miedo, incertidumbre...) sino que simplemente las tengo que ejecutar, no me dedico a interpretar
por qué ocurren las cosas o si llevo la razon o no, solo diserio y pruebo y si funciona lo aplico y
punto.

He simplificado todos mis sistemas bajo soélidas reglas de control que se basa en las cinco partes del
todo:

A. Un sencillo sistema o método de trading para analizar los graficos (analisis chartista) y
saber cual es el mejor momento para hacer operaciones de compra-venta, probado durante
anos y que evaltia una media del 70 por ciento de entradas positivas (ganadoras), siempre
respetando las normas del sistema (patrones y sefiales de entrada, direccidon del mercado,
noticias, etc.). No improviso, solo actio ante los escenarios ya previstos.

B. Unas solidas reglas de seguridad sobre la administracion del riesgo y de mi capital
aplicadas a cada operacion que ejecuto, esto me permite adaptar y controlar el riesgo a cada
situacion del mercado y conseguir un incremento geométrico de mi capital sin exposiciones
peligrosas a la pérdida. Limito el riesgo y la exposicion mediante calculos previstos que me
permiten seguir en el mercado con mi principal herramienta, el capital para invertir.

C. Unsoftware que me permite evaluar en todo momento la evolucion de la inversion, y que
me facilita la toma de decisiones, sin nervios, sin indecision, y lo mejor, con resultados muy
consistentes.

D. Mi Psico-trading. La experiencia nos ha permitido desvincularnos del resultado final, ni
tristeza ni euforia, es una operacion mas. Paciencia y disciplina (autocontrol). Calma siendo
conocedores de los resultados finales positivos. Uso defensivo de la psicologia para convivir
en entornos de incertidumbre sin dejarme llevar por emociones extremas. En resumen he
aprendido a gestionar adecuadamente las emociones y pensamientos para ejecutar planes de
trading eficientes y contrastados.



E. Unbuen Broker o Corredor es la Ginica institucion financiera autorizada en la cual vamos a
depositar nuestros fondos para abrir una cuenta e invertir en los mercados. Existen muchos, por
lo tanto hay que tener en cuenta una serie de factores para tomar la decision correcta, entre
otros y en mi caso elijo los que me ofrecen las plataformas informaticas mas solidas, acceso
inmediato a las cotizaciones, solidez financiera y antigiiedad, informes técnicos, asistencia
técnica 24 horas en mi idioma principal, y por supuesto las comisiones que me van a cobrar
por cada operacidn que realice. Solo deciros que hay traders que pierden dinero o sus
operativas no son rentables por estas comisiones.

En los mercados o activos financieros, podemos comprar para vender mas caro y vender para
comprar mas barato, en ambos casos, las diferencias son beneficios. Estos son algunos ejemplos del
funcionamiento:
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Como podras observar a través de las graficas anteriores, unas velas nos indican en tiempo real
(parte inferior) como va evolucionando el precio (cotizacion — parte derecha) y la direccion al alza
(velas verdes) o la baja (velas rojas), al basarnos en probabilidades, lo que hacemos es un analisis
chartista (de los graficos) localizando patrones (configuraciones graficas cuyo modelo, nos indica un
resultado final estadisticamente conocido) para encontrar zonas de alta probabilidad o saludables, ya
lo que esta por venir depende de la reaccion de cientos de miles de participantes que van a tomar
posiciones en funcion de sus creencias o ideas, lo que si sabemos es que el mercado se encuentra
cotizando dentro de un conjunto de cotizaciones con memoria, historicas, de ahi es donde tomamos
posiciones de compra o venta en zonas donde la probabilidad de que desarrolle un movimiento es
superior a que lo haga en un sentido contrario.

Sirva esto para decirte que hablamos de probabilidades y no de certezas, ya que a pesar de tener
todas las “pistas” a nuestro favor esto nunca nos indicaré al 100 por ciento qué es lo que ocurrira a
continuacion en la siguiente operacion. Sin embargo, nuestro método nos ofrece una ventaja
competitiva que nos permite tener una esperanza matematica positiva (mas entradas ganadoras que
perdedoras).

. Como trabajamos el Trading?



iiEn la cocina!!

La larga experiencia sumada, me ha ensefiado que para ganar dinero invirtiendo en mercados o
activos financieros, hay que tener una técnica probada, un método de trabajo, una férrea gestion
monetaria de mi capital y manejar ciertos aspectos psicologicos (miedo, avaricia, paciencia, etc.)
como la tnica manera de sostener la obtencion de resultados positivos consistentes en el tiempo.

Asi, después de estudiar los historicos de movimientos de precios de los mercados a través de los
graficos, he conseguido encontrar patrones de comportamiento predecibles y que me hacen ganar
dinero en tramos de tiempo muy pequeios, generalmente de media 15 a 20 minutos por operacion,
donde ademas el sistema que utilizamos produce un porcentaje de aciertos proximo al 70 por ciento,
siempre y cuando el mercado retina las condiciones apropiadas para ingresar en el mercado en ese
dia en cuestion.

Mis operativas se centran en el comportamiento o accion del precio (Price Action), por lo tanto son
validas para la mayoria de traders, mercados y activos financieros, ya que simplifica el andlisis
previo de cualquier operacion. Centro mi atencidn a través de un analisis técnico en el
comportamiento del precio mediante patrones y técnicas propias que me dice la direccién mas
probable del precio (alcista o bajista) en un futuro proximo, y que al unificar todas las sefiales me
permite tener las probabilidades de éxito a mi favor y ejecutar las 6rdenes de compra-venta mas
seguras y que producen los mejores resultados, ingresando a un determinado precio y arriesgando un
porcentaje que depende del capital que tenga disponible. Entrar al mercado sin método, no es
trading, es jugar a la loteria. No es ser profesional es convertirse en jugador o jugadora.

Se trata de aprender a sumar y unir “pistas” que el mercado nos ofrece para entender lo que esta
pasando y lo que es mas probable que ocurra. Estudio determinadas formaciones (patrones graficos y
otros elementos) que al fin y al cabo, reflejan el sentimiento del mercado (miedo, avaricia,
incertidumbre...) y por tanto el comportamiento de las masas, en este caso compradores y
vendedores, asi el mercado se convierte en la respuesta colectiva de estas personas que las hace
bastante predecibles. Sin entrar en la psicologia de masas, solo apuntar que cuando una persona
actua dentro de un conjunto de personas deja de tener una autonomia propia pasando a depender
del criterio del grupo, pasando a tener un comportamiento mds primario y menos racional.

En mi caso, yo hago trading en el intradia (abro y cierro en el mismo dia) o en operaciones que duran
pocos minutos (scalping). Quiero disminuir al maximo el riesgo de exposicion y la mayoria de veces
no necesito mas que unos pocos minutos para que el precio revalorice mis posiciones. Todo ello,
unido a una activa e implacable gestion del riesgo y monetaria de mi capital. De esta manera, protejo
mi inversion cortando rapidamente las pérdidas, pero sabiendo dejar correr los beneficios para



conseguir los mejores resultados posibles.

. Como llegué al mundo del Trading?
Una carrera llena de consejos que valen dinero

Hace unos 5 afos superado el que creo que ha sido el ecuador de mi vida, comencé a realizar un
profundo autoanalisis de todo lo alcanzado, y venia observandome una serie de pensamientos
recurrentes que me producia bastante inquietud:

m Como propietario de pequeias empresas sabia que su €xito o fracaso dependia de otras
personas o factores que se escapaban a mi control, que la escasez de recursos la suplia a base
de 12 o mas horas de trabajo diario, incluso los ingresos de mi actividad como profesional
independiente se limitaban al nimero maximo de horas que podia trabajar semanalmente. Y me
hice las siguientes preguntas: ;Qué porcentaje del dinero que he generado mantengo en mis
cuentas bancarias? ;Cuanto recibo realmente por hora de trabajo real, incluidas las que me
llevo a casa? ;Cudl es la alternativa si mi empresa o mi actividad profesional terminan?
([Después de 6 meses sin pasar por mi empresa, todo seguiria igual?

m Como trabajador por cuenta ajena para otras empresas, sabia que no tenia control, que
existia el riesgo de perder el empleo, hoy es muy dificil que tengas seguridad. Hasta hace poco,
podias trabajar en la misma empresa casi toda la vida, incluso hasta jubilarte y recibir tu
pension. Hoy todos y todas sabemos que no es asi. Te imaginas perder el empleo en una
situacidn como esta, y si ya tienes cierta edad, familia, responsabilidades economicas.... jEs
un drama! ;Cuantos meses exactamente podria vivir si hoy pierdo mi trabajo? ;A qué me
dedicaria despues? ; Tendria siempre la sensacion de que es mas largo el mes que mi cheque o
nomina?

Mi conclusion de cara a un futuro, para mi supuesta jubilacion, con cierta seguridad econdmica se
fue al traste, ya que mis ingresos dependian de mi presencia fisica y de toda mi disponibilidad
horaria, al final habia estado sentado en una mecedora, siempre en movimiento pero en el mismo
sitio.

En resumen, la inmensa mayoria estamos inmersos en un proceso lineal: formarnos
adecuadamente, conseguir un trabajo o poner en marcha una pequenia empresa o actividad
profesional, trabajar duro, crear una familia y luchar por mantenernos. En este proceso, cuantos



mayores ingresos poseemos, en mayores gastos nos metemos, siendo conscientes de que la
sociedad de consumo nos ha creado miles de necesidades que no nos hacen mas felices, y todo ello
generalmente dependiendo de una tnica fuente de ingresos, fruto de tu trabajo presencial por cuenta
propia o ajena en el que “intercambias tu tiempo de vida por dinero”, ya que si no das tu tiempo, no
te pagan. Dependes de tus actividades para generar liquidez, y si desaparecen ;de qué vas a vivir?
¢;De verdad podemos aguantar este sistema hasta los 65 o mas anos?

No obstante, mi cardcter inquieto e inconformista me llevo a investigar las posibles soluciones y
alternativas, asi decidi no renunciar a vivir una vida con una libertad financiera que me permita
disponer de mi tiempo de vida para disfrutarla, incluso trabajando. “Un deseo no cambia nada,
una decision lo cambia todo”

Sin saberlo, durante estos afios a través de un circulo generativo de la 5C: Creer-Conocer-Crear-
Crecer-Compartir. Y como ya CREIA que podia y debia buscar alternativas comencé a
CONOCER, para ello comencé a leer algunos libros, investigar por Internet el sector, y compré
algunos cursos presenciales y online que creia que ya tenian el santo grial, la formula magica, el
método definitivo, y que al poco tiempo me permitirian ser un trader con ganancias consistentes. La
tozuda realidad me vino a demostrar que las grandes promesas son demasiado buenas para ser
verdad.

Segui CONOCIENDQO, leia libros, investigaba por Internet y con cada curso nuevo que compraba
pensaba que ya iba a estar preparado. Inverti bastante dinero y tiempo en formacién e informacion
excesiva que no asimilaba para ponerla en practica, buscaba desesperadamente el santo grial de la
inversion, la formula magica que me ayudara a ganar mucho dinero pronto. Con bastante dolor
aprendi el santo grial no existe, y para sintetizar os pongo mi escalera evolutiva como trader.
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Entonces CONOCI Y APRENDI que un sistema, método o técnica probada es el 30 por ciento del
¢xito, la gestion correcta del porcentaje de riesgo en cada operacion en funcion de tu capital es el 30
por ciento y el 40 por ciento restante es tu control psicologico.

Es cierto no todo el mundo vale hay que probarse, este negocio retine un monton de estresores,
emociones y sentimientos (miedo, ambicion, exceso de paciencia o impaciencia, euforia, frustracion,
rabia, impotencia, alegria, nos pasamos a los extremos de conservadores a agresivos, de optimistas a
pesimistas...) mientras hacemos trading

pensamos, sentimos y actuamos, por lo tanto, necesitamos entrenarnos y aprender a gestionar los
pensamientos y emociones, para poder armonizar nuestro pensar, sentir y actuar que nos permita
ejecutar un plan de trading o sistema sin salirnos del mismo, aplicando con disciplina las reglas que
hemos creado y probado.

Para mi el trading no tiene que ver nada con hacer dinero, pero me ha ayudado a comprender
como se hace el dinero y, sobre todo como se pierde. Saber que la esencia de la negociacion es
mutante en funcion de multiples factores. En los mercados “La unica constante es el cambio”.

Asi, después de una dolorosa curva de aprendizaje, afirmo que bienvenido el aprendizaje aunque el



maestro sea el dolor, por 1o menos en mi caso que soy de aprendizaje vivencial y aunque me lo
cuenten, lo tengo que experimentar para poder aprender y transmitir lo que hago. Fue entonces cuando
comencé a CREAR, para ello tomé y puse en practica las siguientes decisiones:

m  Clonar todo lo que habia aprendido, queddndome con lo mejor de cada libro o persona,
sintetizando y evitando el exceso de informacion (disminuir la infoxicacion), que al finy al
cabo lo que lleva es al “andlisis, andlisis hasta la paralisis ™.

m Preparar mis sistemas propios adaptados a mi personalidad, probarlos y verificarlos
previamente en modo simulado con dinero virtual. Sin duda soy defensor de una adecuada
formacion técnica, pero hoy por hoy, soy consciente que en los mercados no hay logicas o
verdades absolutas, 1o irracional reina y ninguna teoria te puede decir qué hacer siempre. La
unica manera de aprender como negociar es simplemente haciéndolo y viviéndolo,
experimentando las dos principales emociones del mercado: la euforia y el panico mientras el
mercado se desplaza a su antojo.

m  Operar mediante las reglas de mi sistema de trading, respetandolas absolutamente siempre.
Aun recuerdo el dolor de mi curva de aprendizaje. Mi plan de trading es mi brtjula que me
mantiene en la direccion correcta, la consistencia es la mejor forma de valorar-me. Operar es
como un negocio y los negocios con €xito siempre tienen un plan de empresa, cualquier
persona puede hacer mejores hamburguesas que McDonald’s pero la diferencia es su plan de
empresa.

m No puedo ingresar al mercado por la simple razon de que “pienso” o “creo” que el
mercado va ir para abajo o arriba. Es imprescindible un plan de accion o estrategia, un sistema
con reglas preestablecidas que me diga cuando debo ingresar o salir del mercado. Asi me
aseguro de que todas las decisiones que tome basadas en mi sistema van a ser las mejores
decisiones que pueda tomar y no estan “nubladas” por las barreras psicologicas (miedo,
avaricia, etc.) con que todas las personas nos encontramos cuando hay dinero real de por
medio.

m Informarme siempre y adecuadamente de lo que ocurre y es importante (para ello tengo
seleccionados varios canales RSS donde en un solo lugar recibo las actualizaciones de
distintas Webs y blogs especializados), no podemos olvidar que el mundo y la economia estan
interconectados. Es una profesion solitaria pero no debes estar solo o sola, es bueno compartir
y contrastar ideas, experiencias, aprendizajes, para eso estan las redes sociales especializadas



o blogs especializados como el mio www.tradingparatodos.com

m Introducir como aspecto imprescindible dentro de mis sistemas de trading el control del
riesgo, la Gestion Monetaria o Administracion de mi Capital, gestionando todas y cada una de
mis operaciones y controlando el riesgo en funcion del tamafio de mi cuenta o de si opero a
favor o en contra de una tendencia. Siempre sé cuanto puedo permitirme perder por cada
operacion y cual es mi objetivo de beneficios (NOTA: Antes de aprender a ganar debes
aprender a sobrevivir). Un mal sistema de trading puede ser ganador con una buena gestion
monetaria, en cambio un buen sistema sin gestion es el mejor camino para la ruina.

m Llevar y analizar un diario de operaciones (backtesting o papertrading), un sistema de
seguimiento, que me ha permitido entender el mercado en retrospectiva, analizar mis fortalezas
y debilidades, medir el rendimiento objetivamente, identificar mis errores, etc. ..., como
ejemplo os digo que me ayudo a detectar patrones ignorados acerca de mi mismo, ya que antes
solia hacer operaciones desde el inicio de la sesidn europea hasta las 20:00 GMT+1. Al
revisar mis operaciones, me di cuenta que la mayoria de mis operaciones en pérdidas ocurrian
después de las 17:00 GMT+1, entonces decidi no operar mas después de esa hora. No hubiera
descubierto este patron si no usara mi diario de operaciones para disefiar mi propio sistema.
Tener un diario no es lo mas importante, lo importante y donde crecemos como traders es
cuando lo revisamos.

Para vivir del trading hace falta formacion, capacidad, liquidez y experiencia. No hay formulas
magicas ni atajos para conseguir la libertad financiera. No todo el mundo vale, hay que probarse. Es
perfectamente posible para cualquier persona, pero necesita de un proceso guiado y de mucha
practica. Recuerda: jSer autodidacta es caro!

Si alguien te dice que en dos meses comienzas a ganar dinero, simplemente es ignorancia o te esta
mintiendo para venderte algo. Cada persona tiene sus propios ritmos y para ello, como minimo
imprescindible, necesitas formarte adecuadamente (30 % teoria — 70 % practica), trabajando con
constancia sin prisa y sin pausa, es lo Unico que los y las grandes traders tienen en comin para
alcanzar resultados consistentes y altamente rentables.

Y después de este intenso y rico proceso comencé a CRECER, y para muestra os dejo mis primeros
resultados. La grafica inferior procede del aplicativo con el que trabajo y podras observar los
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resultados mensuales en la columna NET y el porcentaje de aciertos en la columna %WIN. Ese trata
de una cuenta que comenzo6 con una inversion inicial de 10.000 dolares a comienzos de 2012 y que
finaliza el afio con unos beneficios de 83.925 dolares con una media del 72,76 por ciento de entradas
positivas, en el mercado EuroDolar y a dos horas de operativa diaria, generalmente de 15:30 a 17:30
cuando estan simultaneamente cotizando las bolsas americanas y europeas.

L

[ Summary I Chart | Graphs I Executions I Trades | Penods | Orders I Settingsl
Period: | Morthly v

Period Cum Profit DD SR Profit p.m. Net Gross P. Gross L. # % \win,
01012012 | 4667% -148 7% 1,00 491 % $7.450,00 | $36.100.00 | -528.650,0 613 7080 %
01022012 | 629% -127 % 1.00 663% | $10.16250| $40.91250 | -s20.750.0 697 217 %
01032012 | 8.00% -0.91 % 1.00 8.147% | 1277500 | $34.475.00| -821.700.0 666 7553 %
01042012 | 309% -0.69 % 1.00 326 % $5.037.50 | $26.700.00 | -s21.6825 536 7048 %
01052012 | 798 % -0.98 % 1.00 785% | $12.3387.50| $39.200.00 | -526.8125 759 7444 7%
01/06/2012| 869 % -1.01 % 1.00 9.16% | $13.100.00 | $36.300.00| -523.200.0 636 7044 7%
01072012 389 7% -196 % 1.00 396 % §5.975,00 | $30.162,50| -524.187.5 615 7268 %
01os2012 | 2427% -143% 1.00 238 % 83.787.50 | 526.800.00| -523.012,5 645 7008 %
01092012 | 1,74% -169% 1,00 205% 82.737.50 | $25.600.00 | -822.862,5 431 69.02 %
002012 | 374% -0.96 % 1.00 3,68 % $5.950.00 | 1743750 | -811.4875 366 7432 %
ovmn2m2| 170% -058% % 1.00 168 % $2.725,00 | $23.887.50| -821.162.5 648 7052 %
01122012 | 1,12% -0,88 % 1,00 214 % $1.837,50 | 8$10.762,50 | -88.825.00 301 72,76 %

Aqui no termina nada, es el comienzo de un camino que cada persona debe hacer, una nueva estacion

que me lleva a otros destinos deseados, pero para ello tuve que aceptar las siguientes afirmaciones:

m Después de cada dia de operativa, no miro al futuro ya que no puedo predecirlo,
simplemente me adapto al mercado mediante un conjunto de reglas claras y definidas.

m Enlos mercados todo funciona, pero nada esta garantizado para trabajar de la misma forma
muchos afios.

m Es una cuestion de esperanza matematica positiva, se trata de poner todas las posibles

probabilidades a mi favor.



m  Si encuentro un sistema que tirando un dado me da resultados, voy a por ello. Si

se trata de un sistema que he probado estadisticamente en el software que utilizo mediante el
historico de mercados y funciona, lo pongo en marcha. Al finy al cabo, el mercado hace lo que
tiene que hacer (subir — bajar o quedarse lateral en un mismo rango de precios), solo se trata
de precios al alza o a la baja, no hay muchas mas opciones.

m Entrading no existen respuestas rotundas, quizas un “suele ser asi”, quien diga lo contrario
o no sabe lo que dice, o al contrario lo sabe muy bien, intenta engafiarte o vender algo,
engafiandote de nuevo. Y es que el mercado esta lleno de trampas, que hay que saber
identificar.

m Perder en algunas operaciones es parte de este negocio, hay que aprender a lidiar con las
pérdidas.

m No hay una manera de convertirse en un operador consistente de manera rapida y facil. No
hay atajos, y la inica manera de alcanzar el €xito es formarse adecuadamente, trabajar duro y
con disciplina, conocer la estructura del mercado, ganar experiencia y control psicoldgico
tomando tnicamente riesgos calculados.

m No confies en las personas o empresas que te garantizan que te haras millonario en tres
meses abriendo una cuenta con 5008$. jEso no es cierto!

m Practica en cuentas simuladas con el mismo capital que comenzarés en tu cuenta real.
Aunque practiques con una cuenta demo de 50.000$ ;cuando abras tu cuenta real también
dispondrés de ese dinero?, las estrategias de operacion son totalmente distintas entre una
cuenta de 5.0008 y otra de 50.0008.

.Qué te ofrezco? ;Qué hago diferente?
Mi valor anadido...

En mi pagina Web www.tradingparatodos.com podras observar los servicios profesionales que te
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puedo ofrecer, tanto si quieres iniciarte como si ya estas operando.

(De verdad es posible aprender a operar en dos meses con tan solo una guia escrita y una promesa de
formacion o asistencia telefonica gratuita? La respuesta es NO jmensaje inadecuado y falso! La red
esta llenandose de fabulas y trampas que hay que saber identificar.

Mi compromiso es formarte como trader para que obtengas la necesaria destreza técnica y base
psicoldgica, para operar en el mercado, aprender el negocio y luchar para que tus resultados sean
consistentes en el tiempo.

Te ensenaré el camino y te ayudaré a crear el tuyo propio, tu propio sistema, tengo comprobado que
nadie hace dos entradas y salidas iguales en el mismo punto del mercado. Mi metodologia es
adecuada para aquellas personas que quieran conocer la profesion, los procesos, qué cosas hacer y
cuales no, y qué le puede salvar de situaciones comprometidas y que le ahorraran mucho dinero y

tiempo.

Claro que se puede ganar un buen sueldo en dos horas al dia, pero no engafies ni te dejes engafiar. Es
necesario pasar por un proceso formativo estructurado, conocer los conceptos y el argot, practicar
delante de las pantallas para desarrollar la capacidad de leer los graficos, probar tus sistemas y
adaptarte psicologicamente viviendo la experiencia de operar.

Acompafiame en esta experiencia, te aseguro que jvaldra la pena! Aprenderemos juntos. {S¢é parte del
inicio de algo grande! {No dejes que te lo cuenten!

NOTA: Este proyecto no es para todas las personas, solo para aquellas que deseen buscar la libertad
financiera trabajando en equipo, pero sobre todo, sacando el tiempo para capacitarse y aplicar lo
aprendido!

S1 NO quieres perderte nada de 1o que cuento en mi blog, www.trasingparatodos.com, te animo a
que te suscribas gratis y recibas un interesante regalo de bienvenida.

Con aprecio,


http://www.trasingparatodos.com

José Maria Lopez Serrano

www.trasingparatodos.com
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Los 10 factores clave para triunfar en los negocios

Por Nicolas Quintana

iHola!

Mi nombre es Nicolas Quintana y lo que te voy a mostrar aqui es fruto de mi experiencia en el mundo
de los negocios y del emprendimiento.

Desde nifio me impregné de todo lo que tenia que ver con el mundo de la empresa y del
emprendimiento ya que desde que tengo uso de razon siempre he visto a mi Padre(a quien siempre
admiraré profundamente por su capacidad y teson) involucrado en la creacidon de negocios exitosos y
para mi eso ha sido siempre algo natural en mi vida.

El problema vino cuando comencé mi andadura empresarial creyendo erroneamente que lo que yo
conocia hasta ahora de los negocios de la mano de mi Padre iba a ser para mi algo asi como “coser y
cantar” dando por hecho que yo iba a tener éxito al igual que lo obtuvo €l.

Esto me llevo a darme batacazos realmente estrepitosos de los cuales aprendi muchisimo, pero fue
algo indispensable en mi vida ya que sin ellos no habria llegado al éxito que disfruto hoy en dia.

En la actualidad sigo viendo como muchas personas se “lanzan a la piscina” y crean su propia
empresa pensando mas con el corazon (sentimientos y emociones) que con la cabeza(siendo analitico
y racional), por ejemplo sin realizar un estudio de mercado exhaustivo o sin analizar si ese nicho de
mercado esta sufriendo o sufrira una transformacion debido a las “cambiantes” necesidades actuales.

De ahi la estadistica conocida de que el 90 por ciento de los negocios que se abren no llegan hasta el
quinto afio de vida y del 10 por ciento de los negocios que pasan el quinto afio, solamente el 2 por
ciento consigue llegar hasta los diez afios. Por supuesto que hay muchas variables que pueden hacer
que los negocios y los mercados cambien y que tengan que renovarse pero sin duda una mala



planificacion también esta detras de un alto porcentaje de fracasos.

Tener entusiasmo, ilusidn y ganas no es suficiente para poder triunfar en tu nicho de mercado,
necesitas aplicar los 10 factores que te voy a compartir a continuacion para poder llevar a cabo tu
empresa con €xito.

Por supuesto que existen muchos mas factores a la hora de tener éxito en un negocio pero considero
desde mi experiencia empresarial y después de estudiarlos meticulosamente que estos diez son los
mas importantes.

“Los 10 factores Clave Para Triunfar en los negocios” va a ayudarte a acortar tu curva de
aprendizaje. Por supuesto que se presentaran complicaciones como en cualquier negocio pero si te
enfocas y trabajas en dichos factores los escollos que te aparezcan en el camino vas a poder
solventarlos cada vez con menos dificultad, te van a hacer mas fuerte y conseguiras una base estable
sobre la que construir tu exitoso negocio.

“El Emprendedor debe tener preparacion”

Para muchas personas, la figura del abuelo es muy significativa.

Esto obedece a que el abuelo es de alguna manera el sabio de la familia en virtud de su edad y la
experiencia vivida.

Recuerdo que un amigo siempre insistia antes de que comenzdramos algin proyecto juntos en uno de
los enunciados mas sabios de su abuelo. Segiin mi amigo, el abuelo siempre le decia la siguiente
frase:

“El Saber no te quita espacio en tu cerebro, asi que preparate y aprende todo lo que puedas antes
de emprender actividad alguna™

Considero que nadie dudaria que estas palabras estan cargadas de profunda sabiduria. De tal manera



que si transfiriéramos esta “perla de sabiduria” al tema que nos ocupa, el cual tiene que ver con
nuestra capacidad de “Emprender”, podriamos enfatizar claramente lo siguiente:

“Un emprendedor debe prepararse antes de un emprendimiento. De hecho, debe tener un minimo de
preparacion a modo de reducir el margen de error y de esa forma acercarse lo maximo posible a la
excelencia”.

Evidentemente que debe tener equilibrio porque de lo contrario podria caer en una “actitud obsesiva
perfeccionista”. Y en este “extremo de la ecuacion” tendria como resultado probable la paralisis
total de su proyecto hasta tanto se hubiere conseguido el nivel de refinamiento y perfeccion exigidos.

En este sentido se configuraria un factor limitante muy nefasto, por lo que lo mas recomendable es
tener cierta preparacion en torno justamente a nuestra participacion en la emprendeduria que vamos a
llevar a cabo.

Dicho esto, lo mas aconsejable es distinguir un poco la estructura que debemos tener en cuenta a
modo de hacer una evaluacion aproximada que nos de luz sobre, “qué aspectos podriamos investigar,
desarrollar y aprender”.

Por ejemplo, todo emprendimiento comercial requiere un previo analisis del mercado ;verdad?

Esta es la tinica via que nos permitiria saber entre otras cosas, el tipo de cliente potencial que
consumiria nuestros productos o servicios. Cual seria su perfil objetivo, sus caracteristicas
demograficas, etc.

Esta tipologia definiria en gran medida nuestro “avatar”. Una vez que conocemos nuestro avatar
sabremos como hablarle, como dirigirnos a ¢l1, entenderiamos sus necesidades (incluso su dolor), sus
frustraciones, sus suefios y anhelos, y todo un largo etcétera que rondaria alrededor de la figura mas
importante de cualquier empresa comercial: “El cliente”.

De aqui nacen elementos como la empatia, tan necesaria para ser capaces de ponernos en los zapatos



de ese individuo y de esta manera desde su propia perspectiva, comprenderlo.

También un estudio de mercado nos aportaria mucho en funcion al producto o servicio que pensamos

ofrecerle a nuestro consumidor objetivo, en cuanto a su calidad, propuesta comercial, funcionalidad,
calidad.

Lo mismo sucederia con detalles en relacion a la “competencia” que tendremos en ese nicho de
mercado. En este sentido siempre sera importantisimo conocer los precios de sus productos, su
calidad, la demanda que estos tienen en el mercado, qué necesidades satisfacen y mucho mas.

Una pregunta que no falla cuando nos encontramos en un punto critico de nuestro “estudio de
Mercado” es la siguiente:

(Por qué la gente debe comprarme a mi y no a mi competencia?

Seguro estaras de acuerdo conmigo en que la respuesta a esta inquietud nos brinda un completo
bosquejo sobre nuestra oportunidad en ese mercado. ;Cierto? Asi como satisfacer otros factores que
surgiran a raiz de dar una respuesta concreta a dicha interrogante.

Por otra parte, un emprendedor debe conocer aspectos esenciales a nivel de analisis técnico sin duda
alguna y en fin, hay todo un mundo que dicho “emprendedor” debe conocer como poco, someramente.

Y cuando digo esto me refiero a que obviamente se puede “delegar” a especialistas asi como
subcontratar, etc. En todo caso lo importante es que una vez que el emprendedor cultiva su
“preparacion”, sabe justamente sus prioridades, necesidades, lo que debe hacer, a quién subcontratar,
qué acciones ejecutar, poder armar su plan de negocios (conocido como Business Plan) y muchos
aspectos que un nedfito desconoceria y que seguramente le harian mas pesada y dificil la tarea.

De tal manera que recurramos al axioma del abuelo de mi amigo, si queremos ser unos
extraordinarios y exitosos emprendedores ;de acuerdo?



De lo contrario podriamos caer en el mal habito de la “improvisacion mediocre”, que lo inico que
tiene de bueno es la audacia que esta lleva intrinseca pero que se desmorona en el tiempo dada la
insuficiencia de las acciones efectivas que deberian acompanarla en esta travesia.

“La Claridad es Poder”

Se cuentan por millones en el mundo los que afirman que el sefior Anthony Robbins (Tony Robbins)
es el “Motivador N° 1 del mundo.

Realmente, a juzgar por sus resultados tal pareciera que esto es totalmente cierto e indiscutible.

Sus talleres alrededor del mundo se llenan de miles de personas y los precios de cada “Ticket” por
asistir a dichos eventos generalmente oscilan entre 1500 a 2500 USD.

Préacticamente para Tony Robbins, cada taller que dicta representa una fortuna, de tal forma que
nadie puede dudar de su exitosisima carrera como “Motivador”, incluso aquellos que discrepan de su
estilo o personalidad.

No obstante el punto al que quiero llegar es el siguiente...

Tony realizé estudios de Programacion Neurolingiiistica con uno de los fundadores de esta tecnologia
de programacion mental, y efectivamente tales estudios le han servido mucho a lo largo de su carrera.

Provisto de muchos recursos heredados de la PNL, Tony realizd por muchos afios un estudio sobre
las “personas exitosas financieramente”, cominmente les llamamos de forma generalizada:
“Millonarios”.

Aunque el éxito sabemos que es algo muy abstracto como concepto y al mismo tiempo muy relativo,
el hecho que una persona proveniente de la pobreza, llegue a ser millonario, de alguna forma nos
habla de un tipo de €xito que tiene la ventaja de poderse medir matematicamente. ;Entiendes la idea?



Es decir, como el dinero se puede contar, el mismo involucra nimeros, y los nimeros se pueden
medir. Por lo tanto, existe un hecho que aunque relativo, nos habla en términos de concrecion de
objetivos “cuantificables”. ;De acuerdo?

De esta manera, cuando se hacen estudios de personas que de la nada han llegado a acumular y a
mantener grandes fortunas, le 1lamamos a estos personajes “Personas de Exito”, porque
independientemente que puedan tener fallas en otras dreas de su vida, por lo menos sabemos desde
una perspectiva cuantificable que han sido exitosas en cuanto al dinero.

Volviendo al tema despues de divagar un poco a propdsito por mi parte, te decia que Tony Robbins
durante muchos afios estudio a “millonarios” pero también en su investigacion incorporoé el analisis
conductual si se quiere, de personas fracasadas, pobres, con resultados por debajo del promedio.

De esta manera pudo hacer una buena comparacion y un buen contraste.

. Te gustaria saber de forma resumida el resultado de dicho estudio? ;Verdad que seria harto
interesante?

Presta atencion...

Tony finalmente concluyo que los ricos y millonarios, eran personas que tenian en sus mentes,
imagenes nitidas, refulgentes, a full/ color, claras y precisas de sus objetivos con respecto al dinero.

En caso contrario y contrastante, los pobres tenian imagenes muy difusas, grises, poco claras, poco
definidas de lo que era el €xito financiero, pero si que tenian imagenes muy claras y ademas “muy
presentes” de todo lo que significa carencia, pobreza y escasez.

Son personas que hablan con mucha dilucidacion de “la crisis” que viven, pues la tienen mu
9
detallada en sus mentes.



. Te das cuenta de lo que esto significa?

Si transferimos esto al tipo de “Mentalidad” que todo emprendedor debe cultivar, sabremos
inmediatamente que lo mas importante en todo emprendimiento es “Tener unos objetivos muy claros,
definidos y precisados”.

(Me sigues?

De hecho, tenemos que tomar en cuenta que mientras son mas cercanos y “claros” estos objetivos,
mas consiguen activar respuestas fisiologicas en nuestro organismo (para bien o para mal), y esta
fisiologia puede ayudarnos, impulsarnos y apalancarnos pero también puede paralizarnos,
debilitarnos o empobrecernos, segin la naturaleza de la misma (en PNL le llamariamos “asociados”™
o “disociados” a los objetivos segun estos estén claramente definidos o difusamente definidos).

(Lo ves?

Por lo que debemos comprender a ciencia cierta antes de involucrarnos en emprendimiento alguno,
que necesitaremos definir con alta precision los objetivos.

En otras palabras: “La claridad es Poder”.

“Hoy es el Mejor Dia de tu Vida”

Como vimos con anterioridad, es imprescindible la claridad de proposito a corto, mediano y largo
plazo, ;correcto?

Sin embargo, nunca, pero nunca debemos olvidar que “la vida no es mas que este momento presente”.

Todo lo anteriormente mencionado en el subcapitulo que antecede a este es indiscutible y



trascendente, pero para efectos “experienciales” de la vida, lo tnico que cuenta es el momento
presente, el dia de hoy, porque de alguna manera es la referencia que tenemos de vivir.

T sabes que estas vivo “porque en este momento lo ratificas™ ;cierto?

Y si esto es asi, nada seria mas inteligente que transferir esta claridad de objetivos también para el
dia a dia.

Y detras de estos objetivos debe haber uno que sin duda tiene que resaltar y es el siguiente:

“Hoy es el mejor dia de mi vida”

(Que tal si te atrevieras a preparar por anticipado tu dia, y los acontecimientos mas relevantes,
anticipando los éxitos, logros y satisfacciones que tendrias durante el desarrollo del mismo?

Ojo, esto tiene una implicacion cuantica impresionante, solo que es materia de otro libro y ademas,
muy extenso).

Una persona de éxito, de hecho, un emprendedor como tal, debe preparar su dia, programarlo, y
anticipar de esta manera, que cada dia siempre lo vivira al maximo y con plena consciencia de ello.

Es obvio que siempre tendremos que dar un espacio para la flexibilidad, pues también es cierto que
existen variables y elementos que pueden surgir. Nadie esta exento de esta realidad.

Pero es que aunque las cosas no salieran con precision quirtrgica como las hubiéramos planeado, el
hecho de disfrutar por anticipado de los éxitos del dia, ya es un efecto positivo, renovador y
magnifico para nuestra vida.



¢Notas ya a donde quiero llegar?

Debemos tener a su vez los objetivos de nuestro dia, claramente definidos y disfrutar por adelantado
de estos logros.

No obstante ser lo suficientemente flexibles y maduros a nivel consciencial, nos hara comprender las
infinitas variables que se pueden presentar.

Aun asi, eso no nos priva de una buena dosis de motivacidon con el solo hecho de contemplar nuestros
flamantes éxitos por adelantado.

Si te das cuenta, estas sintonizando “cuanticamente” para “generar” una realidad que deseas, pero
b 5

ademdas como tienes bien claro “como quieres que sea ese dia”, seguramente eso permitira activar

partes de tu cerebro que se encargarian de articular en la medida de lo posible, esa realidad.

En este caso podriamos estar hablando del “lobulo frontal”, por ejemplo.

Se piensa que esa parte maravillosa de nuestro cerebro es capaz de articular todo nuestro potencial
en funcidn a aquello que hemos determinado.

Tal y como puedes percatarte, aqui existe un requisito “sine qua non” el cual es justamente el
fundamento de este capitulo, que empieza precisamente por “Determinar”.

¢Determinar qué?

Determinar como quieres que sea tu dia.

(Determinar qué?



Determinar que este sea el “Mejor dia de tu vida”.

Realmente como seres humanos NO nos podemos permitir que el azar y el caos gobiernen nuestras
vidas.

Quien de esta forma actia ha cedido inconvenientemente esta obligacion.

“Decreta Exactamente lo que Quieres”

S¢é que de pronto al leer este encabezado piensas que pueda haber una redundancia, porque de alguna
forma ya hablamos de “tener objetivos claramente definidos” en las paginas anteriores.

Pero realmente no es asi y ya veras por que...

Una cosa es definir lo que queremos y otra cosa es “decretar” lo que queremos.

(Me sigues la idea?

Por otra parte podemos anadirle una carga muy poderosa que se alimenta del “inconsciente
colectivo” (también podriamos llamarle: el campo moérfico global).

Esa fuerza “creativa” por llamarlo de alguna forma, se la afade al “decreto” cuando este es por
escrito.

Asumo que estoy divagando un poco, pero créeme que lo hago aposta a modo de generar un poco de
tension en tu “intelecto”. Permiteme explicarme...



El verbo “decretar” tiene una connotacidn algo mistica, incluso si se quiere, “metafisica”, pero muy
vigorosa. Esta fuerza que emana surge de su propia naturaleza.

Podemos decir que “decretar” es concretamente, dar poder (puede ser a una persona, a una
institucion, organizacion, etc.).

Metafisicamente seria como “dar poder al ser humano a través del verbo”, lo cual tiene
implicaciones muy espirituales e intrinsecas relacionadas con lo humano, pues se supone que “El
Creador” uso el verbo para “Crear”, y a nosotros nos “Cred” a suimagen y semejanza.

/Te das cuenta?

Cada ser humano tiene implicito el Don de Crear a través del verbo, y en este sentido nada mas
sinérgico para estos fines que “El Decreto”. Por esta razon argumenté la importancia de decretar lo
que queremos.

Pero aun te debo otra explicacion. ..

Te dije que podiamos afiadirle una carga de poder adicional y que la misma descansa sobre el
“Campo morfico global” en virtud de decretar por escrito.

(Acaso tiene algo que ver?

i Verdaderamente y definitivamente si!

Nosotros como colectivo hemos dado fuerza a muchas cosas a través del desarrollo de la vida, desde
que existimos en este mundo y por medio de cada uno de los seres que en algin momento han
existido.



Es un reino de lo sutil, es un reino mental, es un reino esencial, que nos ha permitido “evolucionar”
porque de alguna manera, todo aprendizaje humano, toda idea, todo descubrimiento, toda hazaiia,
toda experticia, toda habilidad o destreza, todo concepto, toda idea...

En fin, todo lo que pase por el reino de los pensamientos, esté alli, en esa dimension morfogenética, y
la misma ha servido para las funciones adaptativas de evolucion humana.

Por ejemplo, ahora vemos que los nifios nacen con habilidades extraordinarias para manejar
dispositivos electronicos e informaticos, cuando hace poco tiempo a nosotros nos costaba mucho
adaptarnos...

No obstante, todo nuestro aprendizaje como humanidad y asi el desarrollo de destrezas ha pasado a
ese campo moérfico global con lo que ahora ya las nuevas generaciones traen esas habilidades
intrinsecas de forma instintiva ;lo ves?

Muy bien, ahora voy a explicar a qué me refiero con la fuerza que tiene escribir nuestros decretos, no
creas que me he olvidado, al contrario, he generado contexto preliminar muy a proposito.

En esos campos morfogenéticos reposa el poder de lo escrito como “sentido de pertenencia” (son
asociaciones inconscientes y analdgicas que compartimos practicamente como elementos
arquetipicos).

(Por qué razon?

Desde siempre hemos atribuido sentido de pertenencia a lo escrito mediante muchas “costumbres”
como sociedad.

Por ejemplo, ti sabes que te llamas como te llamas porque asi esta “escrito en un papel” (en tu acta
de nacimiento) ;cierto?



También sabes cuando algo te pertenece legalmente porque esta “por escrito”.

Por 1lustrarte te diria que, alguien puede regalarte su coche nuevo o su casa si lo desea, pero hasta
tanto eso no figure y conste por escrito, legalmente hablando nada de eso es “tuyo” oficialmente. ;Me
sigues?

Esto significa que como humanidad y como sociedad organizada, desde hace siglos hemos venido
dandole fuerza y poder (a nivel del campo moérfico global) a 1o que esta decretado por escrito.

Esa energia esta alli presente en el reino de lo esencial y cuéntico.

Por lo tanto, cuando decretamos eso que queremos, le estamos otorgando en si un poder especial, en
este caso el poder del verbo que en esencia es creador.

Pero si este decreto lo escribimos, activamos una sinergia maravillosa, en virtud de agregarle la
fuerza que le imprime el “sentido de pertenencia” que esta dentro del inconsciente colectivo. ;Lo ves
mas claro ahora?

Es una concordancia poderosisima. Es toda una simbiosis energética.

Y esa es mi sugerencia para ti en lo que concierne a este apartado del libro:

No solo determina con claridad lo que quieres, sino adicionalmente “decrétalo” y que ese decreto
sea por escrito.

“Para Qué Trabajas”



En una oportunidad escuché un audiolibro del doctor Camilo Cruz en donde compartia las curiosas
respuestas del tipo de persona promedio a la pregunta: “;Para qué trabajas?”

Palabras mas palabras menos, ¢l comentaba que la mayoria de las respuestas giraban en torno a
hechos poco concretos, mas bien muy abstractos.
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Respuestas del tipo: “porque tengo que pagar las facturas”, “porque tengo que comer”, “porque si no
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me quedaria en casa sin nada que hacer”, “porque tengo que ir a trabajar”, no se hicieron esperar.

En este punto deseo detenerme a establecer una clara diferencia semantica que parece que la persona
promedio confunde.

Una cosa es “para qué trabajas” y otra muy diferente es “por qué trabajas”.

Los “por qué y los “para qué” son distintos totalmente, pero es que ademas, si no los diferenciamos
caemos en un limbo bastante desesperanzador. En razon de ello, perdemos motivacion, ilusiones, etc.

El tipo de pregunta “por qué haces (tal cosa)”, es practicamente abstracta y ambigua porque de
alguna manera, ti haces lo que haces justamente por eso, “porque lo haces”. Aparte, existiran
muchisimas razones que dan cuenta del por qué haces lo que haces. Te lo ilustraré con algunos

ejemplos:

(Por qué comes? Ante esta pregunta podrias responder cosas como:

Porque tengo hambre, porque me gusta comer, porque soy un ser humano, porque necesito alimento
para sobrevivir, porque decidi comer, porque me invitaron...

. Te das cuenta?



(Por qué Trabajas? Porque necesito dinero, porque tengo un empleo, porque estoy vivo, porque me
ofrecieron un trabajo, porque me gusta, porque tome la decision de trabajar, porque quiero...

Si te das cuenta, cuando a las personas les preguntaron en aquella encuesta en cuestion “para qué
trabajaban”, respondieron mas bien a la pregunta “por qué trabajaban”, ;verdad?

Si hubieran respondido segin la verdadera naturaleza de la pregunta, sus respuestas hubieran sido
distintas, siempre y cuando lo tuvieran claro, eso si.

Y el caso es que como la mayoria de la gente no lo tiene claro, simplemente respondian erraticamente
a la pregunta formulada.

Cuando entendemos el “para qué”, este se armoniza con un fundamento, y ese fundamento tiene un
significado que nos puede motivar, impulsar, retroalimentar, activar.

Por darte una mejor idea, ante la pregunta “para que trabajas”, la respuesta podria ser:

e “Trabajo para darle la mayor calidad de vida posible a mi familia”.

e “Trabajo entre otras cosas, porque estoy ahorrando un dinero a modo de

poder comprar una hermosa casa para cuando me case”.

e “Trabajo para que a mis hijos no les falta nada”.

(Me sigues?

Es un sentido mas trascendente en realidad, si te pones a verlo de forma concreta.



Incluso, este ejercicio de hacer lo que estas haciendo puede ser solo parte de un plan mayor, que
involucre crecimiento y expansion.

Mientras tanto puedes estar trabajando, pero quizas tienes ya proyectado con miras a futuro montar tu
propia empresa y desde la misma crecer mas, y esta seria de pronto mas propicia para conseguir el
objetivo. ;Que objetivo? El objetivo que se conecta con “el sentido de 1o que haces”.

Trabajas si, pero ese no es tu fin, tu fin es tener el dinero para montar una gran empresa que pueda ir
creciendo y te permita llegar a ser multimillonario. De esa forma podrias llevar a tus hijos a pasear
por el mundo, dotarlos de buen vestido y de buena alimentacion, asegurarles la mejor educaciony la
mejor cobertura de salud, entre otras muchas cosas por las que consideras que “vale la pena hacer lo
que haces”.

Asi que mi sugerencia es concretamente, que respondas para tus adentros “Para qué trabajas™. Cual
es la razon “trascendente” de hacerlo.

Porque de lo contrario, si no encontrases una razon de trascendencia, sinceramente debes replantearte
hacer lo que estas haciendo, ya que no tendrias un sentido verdaderamente poderoso.

Pero si encuentras un proposito trascendental, todo lo que hagas tendré un sentido, y adicionalmente
te re-energizaras con solo contemplar por anticipado esos “resultados” que integran tu razon de hacer
lo que haces.

“Por qué hacemos lo que hacemos” tiene muchas respuestas, casi infinitas, pero tener claridad en
cuanto a “para qué hacemos lo que hacemos™, nos lleva a un estado de excelencia. Esa es mi
invitacion para ti, que llegues a descubrir tu “para qué”.

“El Rango de Nuestra Vision”

Deseo comenzar este apartado en el cual desarrollaré aspectos importantes en cuanto a nuestra
capacidad de “vision”.

Mi intenciodn serd la de contrastar un poco “la vision de la persona promedio” en cuanto a sus



posibilidades en materia de dinero.

La razon obedece a que la mayoria de las personas que se encuentran en un estado de “escasez”,
tienen una percepcion generalizada y a menudo hacen “transferencias” de esa percepcion. No es de
extrafiar que frases como:
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“Con la que esta cayendo”, “con el alto costo de la vida”, “es que con esta crisis”, son frases a la
orden del dia en cualquier esquina, bar o punto de encuentro entre personas.

En dias pasados por ejemplo, un chico que me atendia en un bar me dijo con un tono de seguridad y
conviccion, lo siguiente:

“Es que amigo, con la que estd cayendo, ;jquién va a ir al cine?, si a uno no le alcanza ni para las
. 2
palomitas™.

Te confieso que quedé literalmente asombrado porque entre otras cosas, siempre que voy al cine las
salas estan llenas y las colas para adquirir las entradas tienden a ser muy largas. ..

Como podemos deducir, es un punto de vista “particular” de este individuo que a su vez ha
transferido a “los demas”. Asi que me gustaria mencionar algunos usos curiosos que han realizado
personas con su dinero y que definitivamente rayan en lo extravagante y nos brindan un contraste que
cuando menos es “interesante” en cuanto a la “crisis” que vivimos...

(Sabias por ejemplo que un canadiense compro un diente de John Lennon por 31.200 délares
americanos?

Diria alguien por ahi... Y luego se quejan de lo que cobran las clinicas odontologicas” * *

Te pregunto, ;A quien se le ocurriria pagar medio millon de dolares por un par de pistolas que se
usaron para atracar y robar?



Pues bien, un multimillonario de Texas, compro las armas que llevaban al morir los mafiosos Bonnie
& Clyde, la famosa pareja que robaba y atracaba por doquier y que ha sido fuente de inspiracion
para novelas y peliculas de cine.

(Paradojico no?

También se sabe medidticamente de una persona que compro unos guantes que pertenecieron a
Mohamed Ali, por mas de un millon de dolares.

No menos curioso es que Paris Hilton haya pagado mas de un millon de ddlares por un pedacito de
tierra al lado de la tumba de Marilyn Monroe, jpara enterrar a su cabra!!

Por mencionarte una extravagancia mas, un ruso con 300 millones de doélares. Se compro un barco
llamado Yate A, es un buque de guerra con sensores de movimiento, inhibidores de radar y cristales
tintados. Tiene una longitud de largo mayor que un campo de fatbol...

Ahora permiteme comentarte algunos hechos actuales que también pueden ser impactantes y
contrastantes...

Por ejemplo, se dice que la economia de Brasil actualmente fabrica mas de 20 millonarios por dia.
((Qué, y acaso no estamos en crisis?)

(Sabias por ejemplo que la Internet produce miles de millonarios “de menos de 30 afios de edad”
cada afio?

Un hecho inédito en la historia de la humanidad: Gracias a Internet, nifios (si, nifios) se han hecho
literalmente millonarios.

Y no son pocos los casos, son muchisimos. Desde nifios que han creado videojuegos, otros han



ganado dinero por ser campeones de videojuegos (que a su vez generan ganancias), y muchos por
diversas iniciativas que se han masificado a lo largo y ancho de Internet.

Tal es el caso de una nifia que comenzo a comercializar sus “secretos de familia” para conseguir un
cabello extremadamente brillante, o un nifio que cred una organizacion para fomentar el tipo de
mentalidad ecoldgica que salvaria al planeta.

Hace un aflo mas o menos para el momento en que escribo este capitulo, presentaron en la television
un programa llamado “Millonarios por YouTube”.

Fue literalmente impresionante ver como miles de personas alrededor del mundo se han vuelto
millonarias gracias a publicar videos en YouTube.

Recuerdo por mencionarte algunos, que una pareja se volvio millonaria por subir sus videos de sus
bebés y sus travesuras. Estos videos se hacen infinitamente virales y se comparten por todas las
redes sociales.

Otra personaje se hizo millonario por subir videos de sus mascotas, una chica por dar consejos de
maquillaje, una anciana por ensefiar trucos para resolver todo tipo de circunstancias, desde planchar
una camisa en solo un minuto, quitar una mancha en segundos, hasta realizarse un mofio formal para
asistir a un evento social de ultima hora...

Existen casos de personas minusvalidas que se han convertido en “celebridades™ gracias a YouTube,
mostrando sus talentos para cantar, o exhibiendo proezas que realizan atin con su minusvalia, o
simplemente dando consejos para elevar la autoestima, erigiéndose asi como figuras y modelos a
seguir en la vida.

. Te das cuenta?

Lo que he querido con estos datos, es un poco impactar la mentalidad de todas aquellas personas que
quizas sin concientizarlo, sienten que no existen posibilidades de incrementar 1o que podriamos



denominar “Su termostato financiero”.

Este es un término que ha puesto muy de moda el también y “singular” millonario, T. Harv Eker,
escritor del libro “Los Secretos de 1a Mente Millonaria™.

El se refiere a que todos tenemos una especie de valvula financiera en nuestra mentalidad. Segin ese
termostato esté alto o bajo, asi seran nuestros resultados en materia de dinero.

Por ejemplo, segin T. Harv Eker, Donald Trump, el famoso millonario de Estados Unidos duefio del
certamen “Miss Universo” e idedlogo y conductor del programa de TV “El Aprendiz”, posee un
termostato financiero de miles de millones de dolares.

Esto lo demostrd con creces cuando en una oportunidad llegd a perder todos sus bienes y quedo en la
ruina...

Al poco tiempo se levanto y resurgié como el Ave Fénix, y ya habia ganado cientos de millones de
dolares.

Sin embargo, ¢l no estaba conforme hasta tanto no lograra acumular miles de millones de dolares en
su haber. ;Te das cuenta de lo que esto significa?

Ahora seria conveniente pensar en el “termostato financiero” de la persona promedio de la
humanidad, esa de a pie de calle con la que tropezamos dia a dia.

(En donde crees que estard situado su termostato financiero a nivel de dolares o euros?

(Acaso en millones de dolares, en cientos de miles de ddlares, en decenas de miles, en miles o
incluso, solo en cientos de dolares?



(Que crees ta a juzgar por los resultados?

Lamentablemente los mas negros pronosticos se cumplen. La mayoria de las personas en el planeta
poseen un termostato financiero por debajo de 1000 dodlares de ganancias al mes, y en paises de
economia emergente esto es significativamente mucho mas bajo.

Realmente existe algo “mas alla” en materia de posibilidades financieras de lo que la mayoria de las
personas somos capaces de ver.

Quienes logran ver con el potencial y conectar con la posibilidad, asociado a una mentalidad
correcta de emprendimiento, y ligado a un espiritu de avance y evolucion en tal sentido, son los que
luego nos sorprenden con este tipo de resultados financieros.

En virtud de todo lo narrado, te invito a incrementar tu valvula financiera para que la sumes
sinérgicamente a todo tu potencial.

De esta manera te aseguraras de escalar y escalar conforme a ese termostato para conseguir
resultados trascendentes en tus empresas.

iEspero que asi sea!

“Identifica qué Tipo de Emprendedor eres”

Identificar qué tipo de emprendedor eres no te hace ni mas ni menos que cualquier otro emprendedor
brillante y exitoso.

Al contrario, te brinda la oportunidad de escanear tu perfil de emprendeduria, tus capacidades, tus
fortalezas y asi también tus debilidades y carencias.



De esta manera seras capaz de rodearte de un equipo que supla lo que a ti te falta y potencie lo que a
ti te sobra.

La sinergia va a nacer de esta interaccién humana, a modo de lograr resultados por encima del
promedio.

Pero antes es imperioso que te evaltes en esta materia porque de lo contrario no sabras identificar lo
que te sobra y lo que te falta. ;Lo ves?

Paso a explicarte mejor esta propuesta. ..

Existe un tipo de emprendedor de arranque (por llamarlo de alguna manera). Es el tipo de personas
que cuentan con un combustible muy poderoso y una energia de impulso muy explosiva, suficiente
para poner en marcha cualquier proyecto o idea que llegue a su cabeza en un momento de “musa” o
inspiracion.

Esto es literalmente extraordinario porque sabemos que un camino de mil kilometros se empieza
dando un primer paso. Si nunca damos ese paso jamas llegaremos a ninglin lugar en ese camino.

Por muy 16gico que esto pueda sonar, la verdad es que muchos emprendedores nunca dan ese primer
paso...

Pero afortunadamente se cuentan por muchos los que si. Son capaces de visualizar un proyecto y a su
vez sentir una energia de impulso que los lleva a moverse a comenzar tal proyecto, meta u objetivo.

El tmico problema que se presenta en este tipo de personas es que al ser un tipo de energia muy
explosiva, al “quemar” demasiado combustible en el inicio, es probable que este se consuma
demasiado rapido ;ves por donde voy?



Lo que suele ocurrir en este tipo de casos es que ese emprendedor, toda vez que ha agotado su
combustible de despegue, se debilita en consecuencia y le cuesta mucho terminar lo iniciado, o no
digamos terminarlo o concluirlo, sino mas bien “mantenerlo”...

Este tipo de resultados es tipico. Son personas muy creativas y su verdadera motivacion
(combustible) radica realmente en “poner en marcha el emprendimiento”. Hasta alli les llega la
gasolina.

Esto no es malo siempre y cuando se puede complementar con otro perfil de emprendedor que sea al
contrario y mas bien complementario.

Estos otros son de la tipologia siguiente:

No son muy buenos para poner en marcha proyectos porque tienden a ser muy conservadores, cuidan
mucho los detalles, etc.

Les falta algo de energia de arranque, sin embargo, si son muy capaces de administrar muy bien su
tipo de energia a modo de sostener y perpetuar cualquier proyecto ya iniciado.

. Te imaginas la sinergia entre estos dos tipos de emprendedores?

(Qué seria en todo caso lo inteligente al conocer en cual clasificacion entras como emprendedor?

Obviamente en buscar complementariedad en tu equipo.

No hay que ser muy inteligente para entender esto, no obstante son aspectos que muchas veces
descuidamos y es muy sabio tenerlos a 1a mano definitivamente. ;No lo piensas asi?



A ver, haz por un momento un ejercicio retrospectivo. Revisa en el baul de tus recuerdos los
proyectos que has iniciado, busca si los mismos han sido perdurables o si los has sustituidos por
nuevas ideas y nuevos proyectos...

Recuerda a su vez si alguna vez has trabajado para el proyecto de alguien mas, y en ese caso, como te
comportaste, jacaso pusiste todo tu empefio para mantener ese barco a flote?

Haz una introspeccion y toma nota de esos datos porque como hemos visto, seran determinantes para
identificar qué tipo de emprendedor eres.

“Miedo al Exito”

S¢é que esta frase: “Miedo al éxito” suena un tanto contradictoria. Soy consciente de ello.

Realmente suena muy extrafio que alguien le pudiera temer a su éxito, puesto que tal pareciera, todos
buscamos tener €xito ;no es cierto?

Por muy extrafio que pudiese sonar lo anterior, ese miedo existe y esta presente en mas personas de
lo que podriamos pensar.

No es un miedo consciente generalmente, sino un miedo inconsciente, producto de malas
programaciones mentales que podriamos tener desde nifios.

Estas programaciones mentales son como “neuro-asociaciones” que nuestro cerebro ha realizado
mediante conectar respuestas fisiologicas con ciertos estimulos, para asi crear posibles “analogias™ a
modo de supervivencia a futuro, cuando se pudiese presentar un hecho igual o parecido.

Para poder entender mejor esto, es bueno recordar que nuestra mente inconsciente es altamente
simbdlica y analdgica, no es racional ni usa la légica para grabar sus programas.



Es mas bien reactiva e instintiva antes de ser sensata o ecuanime.

Esto no es malo ni bueno, simplemente es un mecanismo que dicho sea de paso, nos permitid
sobrevivir a un pasado hostil, en donde permanentemente nos enfrentabamos a peligros como por
ejemplo salir de caza (hablo de tiempos primitivos).

De esta forma, en ese proceso de evolucidn y crecimiento, si comiamos algo y nos caia mal, no lo
volviamos a comer, si tocamos el fuego y nos quemamos, no lo volviamos a tocar, si pasabamos por
un lugar y algo nos ocurria, no volveriamos a transitar por alli a menos que llevasemos algln tipo de
recurso para defendernos. Etc.

Asi se supone que fue la vida de nuestros antecesores y asi fue a su vez como ese mecanismo de
defensa y supervivencia intrinseco del hombre, nos permitié superar incontables pruebas que nos
fueron llevando progresivamente a 1o que somos hoy.

No obstante, ese mecanismo persiste en nosotros y debemos aprender a conocerlo y a controlarlo
cuando no es capaz de ser ecuanime en sus apreciaciones en funcidn al peligro o a los miedos
subyacentes. ;Te das cuenta?

Voy a intentar ilustrar mejor esta idea y s€ que asi seré mas claro en mi razonamiento.

Imagina a un nifio, viviendo en un hogar en donde la pobreza esta presente, y las carencias, las
necesidades y la falta de dinero representan una realidad existencial.

Piensa que durante sus primeros afios de vida, este nifio no tiene apreciaciones intelectuales sobre el
dinero, lo que si tiene son “asociaciones emocionales” con el mismo, porque entre otras cosas intuye,
que el dinero es fuente de todo mal.

Luego un dia escucha que “el dinero es sucio, que el dinero es malo, que trae sufrimiento por culpa
de la ambicion de los hombres”, entre muchos comentarios que la sociedad acostumbra vociferar.



Evidentemente que esa parte inconsciente ha estado haciendo “neuro-asociaciones” de esas
experiencias vividas jalguien lo duda?

En su parte mas profunda de la mente, se han creado asociaciones analodgicas con respecto al dinero,
en donde el simbolismo y la representacion del mismo estara ligada a elementos nocivos y negativos.

Porque precisamente estas asociaciones llevan implicitamente todo un coctel fisiologico.

Son sustancias quimicas producidas a partir del sistema limbico y el hipotdlamo que de alguna
manera, acompafian a las estructuras neurolédgicas que se han creado alrededor del dinero (alrededor
de lo que este representa en un nivel vivencial y experiencial), y que han quedado grabadas como un
mecanismo de defensa para diferenciar lo que es bueno y lo que es malo.

Pero claro, el tiempo va pasando, este nifio se hace adulto, estudia, aprende, se desarrolla como
adulto, y se ha ido creando durante todo este proceso, su propia concepcion del dinero y su propio
punto de vista.

Ahora considera que el dinero no es ni bueno ni malo, sino que va a depender de como se utilice.
Mas bien lo considera como un factor necesario, asi que ansia tenerlo en cantidad, y se aventura por
medio de emprendimientos e iniciativas para conseguirlo.

Todo lo dicho es cierto, nadie duda que ahora piensa diferente en cuanto al dinero.

El problema es el siguiente:

Sus nuevas concepciones en virtud del dinero estan refrendadas en su mente consciente, logica y
racional.

Su nuevo juicio es netamente intelectual y es procesado por la neo-corteza, una parte que se
desarroll6 mucho tiempo después que el cerebro limbico, el cual es mas poderoso, mas grande y que
tiene sus propias representaciones a raiz de esas neuro-asociaciones que hemos estado hablando.



De tal manera que este personaje sin saberlo, posee un verdadero conflicto interior.

Su mente consciente desconoce lo que esta en su inconsciente, y como lo que esta en su mente
consciente se procesa por medio del raciocinio y el pensamiento verbal, se olvida de su aspecto
primitivo y reactivo que mas bien se conecta con su parte emocional.

Cabe decir lo siguiente: esta conexion emocional es una de las mas grandes fortalezas de la mente
inconsciente, porque logra manipular al syjeto sin intervencion de su pensamiento racional, sino por
la sola experimentacion sensorial.

¢, Ves claramente por donde voy?

Tomemos un caso comun. ..

Luis es un emprendedor de Network Marketing. Sabe muy bien gracias a los razonamientos de su
mente logica, que actualmente este sistema de libre mercado representa una gran oportunidad para
comenzar a forjar ganancias desde cero hasta conseguir acumular fortunas.

Por esta razon, se ha incorporado a una gran oportunidad amparada por una prestigiosa compaiiia con
presencia en mas de 100 paises alrededor del mundo.

Luis esta fielmente convencido de esta gran ocasion y esta dispuesto a llevarla adelante (o por lo
menos eso es lo que piensa conscientemente).

Lamentablemente desconoce que su mente inconsciente tiene sus propias convicciones y estas
paralelamente, tienen fuertes estructuras neuronales que las refrendan y que seran un arma muy letal
llegado el momento).



En otras palabras, la mente inconsciente tiene sus propios planes definitivamente.

Van transcurriendo los dias, Luis comienza las primeras conversaciones y ejecuta los primeros pasos
en funcidn a la conquista de la meta determinada.

Pero de pronto, algo extrafio comienza a ocurrir “emocionalmente” en el comportamiento de nuestro
iluso emprendedor. Conducta que resulta cuando menos contradictoria con sus grandes planes...

Tenia que realizar unas llamadas a unos prospectos, sin embargo, no las hizo.

Justo en el momento en que se disponia a llamar, recordé otras actividades con lo que decidio
posponerlas.

Factores como “ganas de echar una siesta justo cuando tenia que ir a una reunion”, una extrafia
sensacion en la boca del estdbmago cuando iba a proponerle el negocio a una persona que tiene
tiempo que no ve, unas ganas enormes de postergar sus actividades, un sentimiento de pesimismo
entre muchos otros elementos, se van apoderando de Luis.

iNo se ha percatado pero se esta auto-boicoteando!

Su mente inconsciente estd haciendo uso de sus mas excelentes y letales herramientas para que Luis
no gane el dinero que desea.

Este comportamiento obedece justamente a las asociaciones simbolicas y analogicas que fue creando
desde nifo y desde sus dolorosas experiencias vivenciales con respecto al dinero.

Su mente inconsciente lo protege del dinero. Entiende que el dinero es malo, es sucio, que pervierte
al ser humano, que le llena de ambicion, y fruto de esa ambicion hace sufrir a los otros seres
humanos, como por ejemplo a sus obreros y trabajadores, negdndoles lo que por su trabajo les



pertenece.

Su mente inconsciente teme que Luis vaya a comportarse inhumanamente una vez que haya
conseguido grandes sumas de dinero, por eso se encarga de mantenerle un termostato financiero
limitado, que solo funcione para que pueda ir cubriendo sus necesidades mas basicas, mas no que
llegue a construir fortunas.

Este mismo caso estd vinculado con millones de personas en el mundo que han asumido en sus neuro-
asociaciones, las implicaciones del enunciado biblico:

“Es mas facil que un camello atraviese por el ojo de una aguja, a que un rico entre al

reino de los cielos”.

i Vaya, la mente inconsciente de la mayoria de las personas desea entrar al cielo, porque su instinto
principal gira en torno a perpetuidad de la vida!

(Lo ves claramente?

Si trasladamos este caso a muchos de nosotros, nos damos cuenta que muy probablemente existen
esos conflictos en nuestro interior.

Ambas mentes se enfrentan porque cada una tiene sus propias convicciones, pero la mente
inconsciente tiene unas aliadas muy pero muy poderosas:

iLas emociones!

Y estas son capaces de manipularnos si es necesario.

El emprendedor puede tener planes maravillosos entre sus proyectos pero necesita a su vez que las



emociones puedan aliarse a esas ideas, a modo de ir contrarrestando las acometidas de la mente
inconsciente.

Requiere crear nuevas estructuras neuronales, nuevos programas mentales, nuevas vinculaciones
emocionales en virtud de sus metas.

Esto afortunadamente se puede lograr con recursos provenientes de tecnologias muy accesibles como
por ejemplo la “Programacion Neurolingiiistica”, el “Coaching”, “Técnicas de Liberacion
Emocional”, “Psych-K” y muchos otros.

Es cuestion de buscar asesoria en tal sentido y poner manos a la obra porque de lo contrario
estaremos luchando con un enemigo invisible que aunque quiere nuestro bien, no es perfecto y sus
apreciaciones pueden estar un tanto sobredimensionadas o distorsionadas.

“Enfoque Laser”

Una vez que hayas conseguido lo anterior podras gozar de un extraordinario “Enfoque Laser”.

Una especie de determinacion extremadamente poderosa que no da lugar al demonio de la dispersion,
que establece un orden de prioridades absolutamente alineado con tu objetivo.

Si lo analizas, una vez que resuelves tales conflictos, todo se articula en funcion del objetivo
primordial.

Se crea una escala, se genera una estructura, todo tiene un lugar, una preferencia.

Se gesta un orden en donde habia un caos, dicho de otra forma.

Esto viene a fortalecer la confianza en si mismo, es simplemente un resultado directo de la sensacién
de la coherencia, de la congruencia.



Cuando somos congruentes todo empieza a marchar armonicamente.

“Tu Proposito de vida”

Ahora, ponte a pensar qué maravilloso seria si tus emprendimientos fuera también coherentes con tu
real propdsito existencial.

Porque es asi, todos tenemos un proposito mayor, una causa trascendente por la que estamos aqui, sin
duda que es asi.

Es una suerte de “propdsito sagrado”. Y aunque suene algo mistico en su connotacidon, no podemos
negar que dentro de nosotros comulga una realidad superior a la que somos capaces de percibir.

Es algo que trasciende lo que somos y que da “orden” a todo lo existente.

(Alguna vez has reparado sobre el tuyo?

Sabes ya qué es eso que harias incluso aunque no te pagaran por ello?

(Alguna vez has sentido que estds alimentando una necesidad que proviene de tu alma y no de las
apetencias fruto de nuestra vida mundana?

No pretendo ni quiero presentarme en este segmento del capitulo como “religioso” ni mucho menos,
es una simple acotacion que se armoniza con una realidad que no podemos ocultar por el simple
hecho que no la tengamos en cuenta.

Formamos parte de una especie de “Matrix” que nos hace ver mucho para afuera y que nos quita



mucho tiempo para mirar hacia adentro.

En funcidn a esta realidad no me puedo permitir despedirme sin antes haber aportado un poco de
pensamiento reflexivo en torno a ello.

Somos algo mas de lo que percibimos. Somos energia vibrante, infinita.

Pertenecemos a una realidad superior.

Debemos trascender y abrir nuestra mente para ir entendiendo esta premisa existencial.

Vaciemos nuestra copa del ruido y de la contaminacidn proveniente del mundo que vive de una
existencia autdmata y encontremos nuestra verdadera procedencia magnanima y excelsa.

Una vez que descubras tu verdadera esencia, clarifiques tu proposito de vida, y tengas todos tus
objetivos enmarcados en virtud de ese nuevo contexto existencial, actiia desde ya como si ya fueras
esa persona que ha encarnado una nueva dimension del ser.

Veras como todo confabulara para que se cristalicen tus emprendimientos en torno a esa nueva
dimensionalidad.

Todo lo podras apreciar desde una instancia mas elevada. Los “obstaculos” desapareceran, los
problemas se haran insignificantes ante tu nuevo tamaiio, y los elementos necesarios para tu
expansion vendran a ti por afiadidura, porque todo esto es un tema de vibracion y afinidad energética.

Vivimos inmersos en una cadena de sucesiones que se amoldan en funcion de la energia que
activamos permanentemente.



Gracias a esta realidad trascendente es que podremos gozar de nuestros resultados, pues los mismos
seran una causalidad de nuestros pensamientos y acciones.

Me despido deseandote que tengas el mayor de los éxitos en tus emprendimientos.

Un abrazo.

Nicoléas Quintana

Acerca del autor

Nicolds Quintana es un emprendedor e investigador incansable, le apasiona todo lo que tenga que
ver con la mente humana y su mdximo potencial.

Tras anos trabajando en diversos negocios se dio cuenta de que su vida estaba destinada a algo
relacionado de forma mas directa con ayudar a transformar el modo en que la gente piensa para
ayudarles a vivir mejor.

Entusiasta y estudioso del Marketing, la comunicacion, nuevas tecnologias y de los negocios
online.

Ahora su mision es compartir la informacion que le ayudo a obtener el conocimiento, la confianza
y el éxito, para que los demas también puedan experimentar ese incremento de prosperidad y
productividad en sus vidas y sus negocios.

http://www.nicolasquintana.es

http://www.luzyenergiacreativa.com

http://www.dominalaleydelaatraccion.com

E-mail: contacto@nicolasquintana.es
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El Emprendedor

Por Amparo Jaramillo

www.amparojaramillo.com

Una persona que sepa como, siempre tendra un trabajo... pero la que sepa por qué siempre sera
su jefe. John C Maxwell.

Todos nacemos lideres, pero poco a poco a medida que vamos creciendo y entrando en esta
sociedad, comenzamos a permitir que las personas a nuestro alrededor nos limiten y decidan por
nosotros, y sin darnos cuenta, vamos perdiendo esa capacidad natural de pensar en grande y de
solucionar problemas, con la que llegamos al mundo.

Caemos también sin darnos cuenta, en una postura de victimas, culpando siempre a los demas: la
familia, la sociedad, la religion, el esposo, los hijos etc., como la razon por la cual no hemos podido
desenvolvernos y lograr nuestros suefios.

Hoy te quiero invitar a través de mi historia a que despiertes y recuperes ese poder que esta dentro
de ti, ese lider que tienes pero que no te has atrevido a revelar...

A que sueties en grande y puedas lograr ser ese emprendedor que siempre has querido, esa persona
que tiene control de su vida... que no permite que otros tengan el control.

Te invito a que te atrevas a sofar de nuevo, a que busques y reafirmes tu mision y tu proposito en la
vida. A que saques ese emprendedor que llevas dentro... Si yo pude, ti también podrés hacerlo...
Amparo.


http://www.amparojaramillo.com

EL EMPRENDEDOR QUE LLEVAS DENTRO...

:SI YO PUDE, TU TAMBIEN!

UNA NOCHE DE REFLEXION

Era el 15 de enero del afio 2000. Iba manejando hacia mi casa por la Pennsylvania Avenue en
Oklahoma, era una noche cerrada, cuando la tristeza me invadi6 recordando a mi padre que habia
fallecido 15 dias atrds; era muy dificil para mi entender cdémo de un dia para otro, un ser que habia
amado tanto ya no estaba alli conmigo... solo quedaba su recuerdo y todos los momentos vividos.

No lo podia entender y la tristeza se apoderaba de mi cada vez mas esa noche, su partida me hacia
cuestionarme muchas cosas, y una de ellas era, qué debia hacer con mi vida, hacia donde deberia
enfocarme. Era una etapa, en la que necesitaba comenzar a hacer unos cambios, pues me sentia
estancada y la pérdida de mi padre me hacia reflexionar sobre muchas cosas que antes no habia
tenido en cuenta...

Para esa €poca, yo estaba trabajando en una compaiia y realmente extrafiaba mi independencia. Por
muchos afios habia manejado y administrado mi guarderia que fundé con el fin de poder estar con mis
hijos y verlos crecer, y al mismo tiempo que ayudaba a otras mamas que debian dejar a sus hijos para
poder ir a trabajar.

Pero a medida que fueron creciendo, senti que habia cumplido con mi deber y decidi empezar una
nueva etapa en mi vida, fue entonces cuando empecé a trabajar en esta compaiiia en la que alin estaba
en el momento en que mi padre fallecid... y esa noche, en medio de mi tristeza, comencé a recordar
lo emprendedores que habian sido mis padres y el gran ejemplo que nos dieron, asi me entraron los
animos de como podia volver a emprender algo mas en mi vida, ya que en el fondo tenia ese espiritu
empresarial heredado de mis padres, solo que para este momento ni mi mente ni mi corazon se



ponian de acuerdo al decidir como podia empezar de nuevo.

Dias después, a raiz de esta incertidumbre, decidi comenzar una carrera de cosmetologia, carrera que
no me desagradaba porque me dejaba desarrollar mi parte creativa y artistica, y me llenaba de
satisfaccion el compartir con personas, hacer cambios en ellas, pero realmente esta no era la carrera
de mis suenos, solo fue un recurso momentaneo.

LA CARRERA DE MIS SUENOS

Siempre senti inclinacion por el desarrollo personal y el poder darle la mano a las personas cuando
se sentian viviendo momentos dificiles, yo siempre creia tener las palabras magicas para que esas
personas pudieran solucionar sus problemas, o al menos aclarar muchas cosas que en sus mente les
dificultaba entender y encima de eso, lo terminaba de sellar con un abrazo y un beso, ja, ja, ja, la
doctora corazon.

Pero este gran deseo de ayudar, motivar, aconsejar y solucionar los problemas a los demas, crecia 'y

crecia, me encantaba también hablar en publico, sentia que de esta manera podia llegar a mas gente y
ayudarlos mas por medio de cualquier informacion, por lo consiguiente, cuando estuve lista para ir a
la Universidad, ya tenia claro que la carrera a seguir seria Psicologia.

Lo que yo no sabia, era que una persona ajena a mi, me cortaria las alas, diciendome que yo era muy
sentimental para esa carrera, y que debia tomar una decision en un corto tiempo de cambiar de
carrera. Como podran suponer, fue un shock y aunque mi corazon estaba triste, sentia que debia
seguir los consejos de esta institucidn, pues al fin de cuentas, habian tomado esa decision a través de
un supuesto test complejo y especifico para este tipo de carreras...

iAdios suenos!

Entonces comencé publicidad, que era algo donde iba a trabajar la creatividad y esa parte artistica
que también hacia parte de mi, carrera que jamas terminé porque me tuve que cambiar de pais. Igual
en el corto tiempo que estuve, la disfruté¢ y aprendi muchas cosas que atn hoy utilizo.

SEGUNDO INTENTO



Al venir de Colombia a Estados Unidos, me casé y empezd mi carrera mas gratificante, la de madre.
Pero a pesar de la dicha inmensa de estar casada y de haber tenido mis dos hermosos hijos, una parte
de mi seguia triste y vacia, no habia podido realizarme como profesional.

Siempre estaba dentro de mi ese espiritu de luchadora, de emprendedora y un fuerte deseo de dar
mas, entonces me inscribi en la Universidad por segunda vez, para ver si esta vez lograba mi suefio
de ser psicdloga, y de nuevo el intento fue fallido, s6lo que esta vez, fue decision propia, la verdad
sentia que estaba descuidando a mi familia, y de pronto puse en una balanza mis suefios de
profesional con los de madre y por supuesto dominaron los de madre.

Con esto no quiero decir que las personas que hacen las dos cosas estan mal, no, para nada, las
admiro mucho, solo que yo no pude manejar las dos al mismo tiempo, el trabajo del dia con mi
guarderia, el cuidado de la casa, mis hijos, mi esposo y mis estudios... la verdad no s¢€ si estaba
equivocada pero para ese momento senti, que en algo iba a terminar fallando y lo que menos queria
era que fuera en el papel de madre y esposa. Eran mi prioridad en ese momento.

Sin embargo, mi gran pasion estaba ahi vigente... mientras aires nuevos iban llegando a mi vida...

CONFIRMANDO MI PASION

Anos mas tarde a medida que mis hijos crecian, me iba cada vez fortaleciendo mas como madre,
esposa y ser humano, pero también cada vez mas, descubria y afianzaba mi pasion y alegria por
poder desarrollarme y realizarme como mujer profesional, mujer de negocios. Esa emprendedora,
que a pesar de que no estaba consiguiendo mi desarrollo en el crecimiento personal, JAMAS perdi6
el enfoque de lo que queria.

Mi pasion siempre se manifestaba, aunque estuviera emprendiendo de una manera u otra, pues estaba



todo el tiempo orientando a las personas y motivandolas a creer en si mismas; las animaba a que
lograran sus propositos y proyectos sin temores ni limitaciones, siempre tuve la oportunidad de
poder desenvolverme en ese ambito, como una coach natural, que en ese momento ignoraba que se
llamara asi.

Cuando hacia de babysitter, muchas veces los padres se quedaban en mi guarderia comentandome
sus angustias e inquietudes sobre sus hijos y su vida conyugal. Como cosmetdloga también me
sucedia, porque en la sesion del arreglo de cabello, ellas comenzaban a expresar como deseaban el
cambiar su situacion; También la situacion se prestaba para hablar de sus vidas personales... y asi
fue ocurriendo lo mismo en cada trabajo y situacidén que estuviera viviendo.

Era increible como yo siempre terminaba de una manera u otra motivando, apoyando e inspirando
cambios en las vidas de las personas, para obtener resultados positivos.

Como podran notar, como buena emprendedora siempre estuve buscando el cambio, respondia a
ellos y exploraba todas mis oportunidades.

Los emprendedores somos innovadores, que estamos buscando oportunidades en todas partes, cosas
y en las oportunidades que se nos presenten, por €so, a pesar de que nunca pude hacer mi carrera de
psicologia, eso jamas me bloque6 y siempre encontré recursos para mantenerme y no perder ese
deseo de estar emprendiendo y buscando las provisiones para salir adelante.

Los emprendedores tenemos mucha iniciativa, decision y una gran necesidad de realizacion personal.
Somos personas con ilusiones, llenas de energia, creatividad y mucha confianza en nosotros mismos.



Desarrollamos un alto compromiso hacia nuestros proyectos. Estoy segura que ta también puedes
acrecentar esas cualidades, si es que aun no estas consciente de que las tienes...

Quiero hacerte un llamado para que analices tu vida y comiences a enfocarte hacia donde tu energia y
tu corazon te guien...

UN MUNDO NUEVO

En mi empetio de seguir creciendo, descubri la Internet y por supuesto al entrar en este mundo
maravilloso, me encontré con personas como Luis Eduardo Barén mi primer mentor y Alvaro
Mendoza, que son empresarios que ya tenian un reconocimiento como empresarios. Ellos estan
siempre con el deseo de innovar y ayudar a las personas a lograr también sus emprendimientos, y me
llevaron a un mundo totalmente nuevo, en el cual me ha permitido crecer y poder llegar a mas
personas.

Hoy en dia tengo una empresa de importacion de joyas artesanales que gracias a la Internet me ha
dejado llegar a mas personas y por consiguiente poder mejorar mis finanzas.

iNUNCA jamas habia sido tan facil y barato lograr mis suefios!...

Gracias a toda esta revolucion digital, tus suefios ya no son tan suefios, y puedes realizarlos con mas
facilidad. Para los empresarios hoy en dia, gracias al desarrollo de la tecnologia, el conocimiento
esta al alcance de todos.



Es por eso que actualmente cualquier persona puede comenzar un negocio, que ya poco a poco mas
adelante podria convertirse en una gran empresa y asi ayudar a cientos, miles e incluso millones de
personas, pues las necesidades y las oportunidades realmente son globales y desde esta manera
podemos llevar nuestros negocios a muchas personas diseminadas por el planeta.

Internet nos facilita, recibir pues cualquier informacion que necesitemos alli la encontraremos y
también damos informacion, porque como empresarios podemos darnos el lyjo de aprovechar tan
hermosa herramienta de comunicacion. Una de las caracteristicas del empresario, aparte de innovar,
es la de movernos con el tiempo e invertir en nosotros.

La Internet es una herramienta que hoy en dia nos ayuda indudablemente a realizar mucho mas facil
cualquier proyecto, y por consecuencia poder lograr nuestras metas.

FINALMENTE LOGRE MIS SUENOS

Gracias a mi persistencia en la busqueda de nuevos proyectos empresariales, me inscribi a mi primer
seminario de LMDI. Alli me encontré con el coaching, carrera que me permitid volver a sofiar con el
desarrollo personal y comenzar a vivir y realizar ese suefio que siempre de una manera u otra estuvo
presente.

Hoy en dia, me realizo como Coach de Vida y Facilitadora de Programacion Neurolingiiistica.
Carrera que no solo desarrollo presencialmente, sino que como dije antes a través de la Internet
también.



Una de mis metas es motivar a las personas para que realicen un analisis interior y comiencen a
encontrar sus dones y talentos para que puedan llevar a cabo todos sus emprendimientos.

Todos llevamos un emprendedor dentro de cada uno, solo es saber que estd ahi, sentir ese deseo de
hacer cambios en las personas, en la sociedad, el pais y prepararte para ello.

El coaching no solo me ha ayudado como persona y a realizarme como ser humano, sino que también
me ha permitido tocar a muchas personas, para que ellas después de lograr todos sus suefios y
emprendimientos, se permitan ayudar a otras personas también.

Te invito a que comiences a desarrollar tu espiritu de emprendedor y para eso quiero compartir
contigo unos pasos que me han ayudado mucho.

CONOCETE A TI MISMO
Es muy importante que hagas una auto-evaluacion.
Lo que pensamos determina quiénes somos.

Quiénes somos determina lo que hacemos.

Posiblemente en este momento eres ya una persona emprendedora, o tal vez estas a punto de serlo.
Tienes suefios y planes para realizar, y como lider nato es posible que sepas que tienes una mision,
pero alin no sabes cudl es.

Sea lo que sea, te invito a que reflexiones, a que pienses en los afios recorridos y te ubiques en el
lugar donde te encuentras en este momento.

Hazte algunas preguntas:

(Estoy feliz con lo que estoy haciendo en este momento?



(Me llena? ;Me siento realizado como profesional y ser humano?
(Siento y s€ que todo esta alineado con mis principios y valores?
(Estoy dejando un legado a mi familia y al mundo?

/O aun hay un vacio dentro de mi que no s¢ como llenarlo?

Siempre ten en cuenta que ta eres el personaje principal de tu historia. Si ti no estas bien es muy
dificil poder ayudar a los demas. Nosotros reflejamos nuestro interior y debemos ser coherentes con
lo que hablamos.

SIGUE TU SUENO... SONAR IMPLICA
TENER UNA RAZON PARA VIVIR

Desear algo es parte fundamental de la vida. Cuando tenemos anhelos vivimos en la expectativa
de poder lograr eso que deseamos, esa duda de si lo alcanzaremos o no se debe convertir en tu
combustible y motivacion, jamds en una duda.

Piensa ahora qué es eso que siempre has querido hacer, y que por alguna circunstancia no has podido
lograrlo.

Es muy importante que siempre tengas en cuenta que nosotros somos los autores de nuestra vida.
Acepta que de una manera u otra, que si no has logrado tus metas es tu responsabilidad. Toma
responsabilidad de todas tus acciones y respuestas ante la vida.

La ley de la causa y el efecto. Esto no tiene vuelta de hoja, es como el blanco y el negro, el ser o el
no ser, punto.

De manera que haciendo conciencia de tus responsabilidades piensa lo siguiente:
Que es lo que mas te gusta hacer?
(Cual es tu pasion?

(Que es aquello para lo que tienes talento?



Qué es lo que mas te causaria dolor si no logras realizarlo en tu vida?

Es muy importante que siempre seas fiel a tu esencia, suefios y talentos. Tus suefios tienen que ver
con tu proposito de vida, tu verdadera razon de ser.

CREE ENTI

Debes tener completa fe y creencia total de que tendras éxito y de que llegaras a tu destino. Para mi
personalmente este es probablemente el aspecto mas importante de ser un empresario.

Tener una creencia inquebrantable en mi misma, aunque todos los demas alrededor mio me digan que
no, o no me apoyen. Cuando todas las pruebas estan apuntando a mi vision, eso es 1o mas importante
para mi, en el proceso de convertirme en un empresario exitoso... Por eso debemos estar alineados
con nuestros suefios y talentos, con pasion y energia, que son las que siempre nos ayudaran a no
decaer.

Cuando tu estas siendo honesto contigo mismo, tienes claros tus objetivos y sigues a tu corazon, se te
hara mas facil lograr tus propositos. Es imposible que trates de emprender un negocio, porque a tu
amigo le dio resultado o porque fulanito hizo mucho dinero con aquello.

iNO, NO y NO!... desde alli comenzamos mal.

Creer en ti hace parte de ser sincero y coherente con tus aspiraciones y suefios.

T te imaginas... ;qué hubiera sido de mi vida si yo no sigo fiel y constante luchando por eso que
siempre me hacia vibrar y sofiar cada vez que me daba la oportunidad de realizarlo?... No quiero ni
pensar el dolor que hubiera sentido si al final de mis dias yo tuviera que haberme arrepentido por no
haber podido ser lo suficiente fuerte y fiel a mi mision de vida.

Porque todos tenemos una mision, y es esa a la que hoy te estoy invitando a que busques para que
puedas tener una vida exitosa y poder realizarte como lider y emprendedor.

Una de las sefiales de que estas realizando tu mision y propésito de vida, es ese amor y energia por



hacer lo que estas haciendo; si no lo sientes en este momento, vuelve al punto # 1 y evalua tus
prioridades de nuevo.

DESARROLLA UN PLAN

La mente necesita direcciones e instrucciones claras para moverse. Debes saber exactamente lo que
esperas alcanzar y como vas a llegar ahi. Comenzar con una vaga idea de a donde te diriges, solo te
sirve para crear resultados imprecisos.

Si no sabes hacia donde vas, estas por supuesto corriendo el riesgo de ir para muchas partes, a
consecuencia de la inseguridad de no estar claro en tus objetivos.

La claridad de nuestros objetivos y el estar claro de lo que queremos y hacia dénde queremos ir, es
la clave para poder lograr llegar a la meta final. Los procesos van a evolucionar a medida que
avanzas, es cierto, sin embargo, debes tener un plan definido con una meta definida en la mente.

Te aconsejo desarrollar un plan a largo, mediano y corto plazo, eso te ayudara a ser mas realista 'y
comenzar dando pasos cortos para poder llegar a esas grandes metas. Cuando establezcas tus metas,
que sean lo bastante claras y especificas, para mantenerte enfocado en ellas.

Pero eso si, piensa en grande... aunque para llegar alla debas dar pasos pequefios. Eso es aceptable
y realista para poder lograr tus metas, pero nunca te limites, por favor...

iISIEMPRE piensa en grande!

Tu eres un ser Divino con todas las capacidades para desarrollar lo que desees. Solo necesitas
enfocarte... Observa, estudia, investiga e indaga en el mercado acerca de tu producto o servicio. La
magia de la Internet es que tenemos herramientas de sobra para hacerlo.

Por otro lado, debes ser responsable, disciplinado y organizado. Respeta tus tiempos, y cumple tu
plan de cada dia, puede que haya cambios pero mantén disciplina en tu plan, elimina las



distracciones y sigue enfocado...

Es muy importante también que de vez en cuando te hagas las siguientes preguntas:
(Estoy viendo un beneficio en mi inversion de tiempo de pensamiento enfocado?
(Lo que estoy haciendo me est4 acercando a mis metas?

(Realmente estoy cumpliendo con mis prioridades y cumpliendo mis suefios?

Disfruta cada dia y con pasion todos tus proyectos, cada uno de tus planes en el dia, piensa que es
tu creacion y que tu mereces vivirlo a lo maximo.

SE AGRADECIDO, APRENDE

A CELEBRAR TUS TRIUNFOS

Cada que logres o completes una tarea que te lleva poco a poco a tu meta, felicitate y date las gracias
porque lo lograste. Por pequeia que sea debes saber que fue gracias a tu esfuerzo, enfoque,
disciplina y constancia, de esta manera tu cerebro comienza a registrar triunfos y por consiguiente
cada dia te serd mas facil, lograr mas y mas triunfos.

El ser agradecido con nosotros mismos y con todo lo que Dios te brinda, es atraer mas Abundancia y
Prosperidad, es hacer conciencia de toda la abundancia que tenemos a nuestro alrededor y dentro de
nosotros mismos, déjame decirte que por consiguiente la riqueza te llegara.

Pero es muy importante ser consciente hasta del aire que respiras automaticamente, de las personas



hermosas que te rodean y sobre todo de ti, que eres el ser humano mas divino, grandioso y unico, que
existe.

Normalmente todos nosotros utilizamos todas las abundancias que nos ofrecen el universo y nuestro
poder interior, pero la mayoria de las veces no hacemos conciencia de tanta abundancia y por €so no
avanzamos. Te invito a que todos los dias antes de acostarte te duermas con una sonrisa en los labios
recordando y agradeciendo todo lo que recibiste y lograste en el dia.

Visualiza en tu mente una hoja en blanco y comienza a escribir en forma horizontal todos lo recibido
ese dia, y al mismo tiempo con tu sonrisa en los labios lo estaras agradeciendo, a ti y al Dios o al
universo, como lo desees pensar.

SUBE A LA CIMA...CORRE LA MILLA EXTRA

Todo comienza por un pensamiento, solo te invito a que siempre todos tus pensamientos que tengas
sean positivos, y a que pienses en grande. En la programacion neurolingiiistica aprendemos que todo
depende de la programacion que t le pones al cerebro, entonces programa por favor tu cerebro a
pensar en grande de una vez.

El problema de nosotros los seres humanos es que tendemos a pensar en pequefio, principalmente
porque no queremos defraudarnos a nosotros mismos por esperar demasiado. De manera que pensar
en grande, conlleva el mismo esfuerzo que si piensas en pequeio.

Estamos en una época de mucha investigacion, de manera que no solo debes conformarte con lo que
tienes sino que debes estar en un continuo aprendizaje, para ir creciendo. Cuando tu tratas de ser
mejor de lo que eres, también las personas a tu alrededor mejoran.

S¢ humilde para aprender. S¢€ innovador, adaptate a los cambios y a lo que tus clientes quieren.
Recuerda que lo mas importante del negocio son tus clientes y si ti quieres que tus negocios
prosperen debes de estar cuestionando las necesidades del cliente y cada dia prepararte mas, para
poder ofrecer mas.

Debes aprender y prepararte para solucionar y entregar soluciones a las personas. Y lo mas



importante, siempre debes tener en tu mente cdmo hacer para correr y ofrecer esa milla extra; eso
siempre nos diferencia de los demas y es una de las claves del éxito.

Como dicen mis Maestros Luis Eduardo y Alvaro, siempre trabaja por ser el arbol mas
sobresaliente, y no por ego o creerte mas importante, sino porque cuando ti sobresales no solo te
convertiras en el mejor de tu drea o profesion sino que automaticamente podras llegar y servir a mas
personas.

Hay que buscar la excelencia en todo. El que estudia aprende, el que aprende sabe, y el que sabe
puede. Tito Rodriguez.

NO ABANDONES TU SUENO

Se siempre fiel a €l y a ti, si por alguna circunstancia no te estan saliendo las cosas como tu deseas,
insiste una y otra vez, recuerda que sin fe podrias perder una batalla que ya parecia ganada.
Comienza de nuevo, analiza las causas de los resultados que has teniendo hasta este momento,
enfocate siempre en la solucion no en el problema.

Todo en la vida depende de ti, de la manera como ti respondes a ciertos eventos o situaciones en la
vida. En ti estd la respuesta a esa situacion, siempre con mente positiva, buscando soluciones a las
dificultades que se te presenten. Uno crece aprendiendo.

Aplicar nuestros conocimientos es la mejor escuela. Supera los temores, toma riesgos. Preparate
para las dificultades o aprendizajes como los llamo yo, cuando te preparas emocionalmente para
cualquier situacion eso te ayuda a enfrentarlo todo. Y esa actitud aumenta tu tolerancia a las
dificultades.

Hay dos motivadores humanos, /a necesidad y el deseo. La necesidad nos motiva cuando tenemos
carencia, los deseos lo hacen siempre.

Vivir libre de miedos al fracaso te ayuda a ver siempre soluciones en vez de problemas, a ver las
cosas menos complicadas, mas sencillas y a disfrutar con mucha alegria y paz lo que emprendas.



SIEMPRE RECUERDA TUS COMIENZOS

Es muy importante, casi un requisito, que para seguir recibiendo abundancias sin limites, t te
comprometas a dar también, a devolver todo y mas de lo que has recibido. Ayuda a otras personas
como una vez lo hicieron contigo.

El olvidarnos de donde venimos o donde estuvimos una vez, nos hace tristes y secos por dentro, no
hay cosa mas linda que el entregarte a los demdas sin egoismos y con espiritu de amor y ayuda, es
como un jardin lleno de flores perfumadas y todas alegres y floreciendo.

Debemos dejar semillas en todas partes, sembrar amor, todo comienza por nosotros mismos. Si ti
pones tu granito cada dia, repartiendo una sonrisa al desconocido, un abrazo al necesitado, una mano
al caido, un consejo al confundido, un hombro al desamparado, un oido al angustiado, una ensefianza
al que la necesita, ;jno crees que tendriamos un mundo mejor?

Pero debemos comenzar, no tengas temor de dar y de entregarte sin limites.

El amor y la entrega son dos cualidades necesarias para el éxito.

Recuerda siempre:
e Todos nacemos lideres.
e El emprendedor inspira, se atreve a pensar en grande. No ve obstaculos, ve oportunidades.

e Tiene claro hacia donde va y busca ayuda en mentores que han pasado por el mismo estado, con
excelentes resultados.

e Supera los temores.
e Toma riesgos.

e Se mantiene enfocado; nada ni nadie lo distrae.



e Siempre es agradecido de lo bueno, de 1o malo, de lo poco y de 1o mucho.

e Es responsable, jamas culpa a otros de sus actos fallidos.

e Es original, congruente, transparente.

e Mantiene un didlogo interno positivo y constructivo.

e Se conoce a si mismo, tiene claro hacia donde va y cree en su suefio.

e Toma decisiones por si mismo, no para cumplir las expectativas de otros.

e Es humilde, nunca piensa que ya lo sabe todo, reconoce sus limitaciones y habilidades.
e Agradece sus esfuerzos y a esas personas que le han ayudado a lograr sus éxitos.

e Siempre se rodea de personas que le apoyan y tienen mente visionaria como ellos.

UN REGALO PARA TI

&

Quiero regalarte una técnica de empoderamiento que en un momento de mi vida una persona muy
querida mia, que ha sido parte de mi crecimiento, compartié conmigo y me ha sido muy util. Es como
mi mantra de cada dia.

Escribe una frase que te ayude a enfocarte y empoderarte y anunciar tu objetivo. Debes conjugar el
verbo en las tres personas, debe ser afirmativa y especifica. Te doy como ejemplo la mia:

Yo Amparo Jaramillo soy una mujer exitosa que ayuda a las personas a encontrar su proposito de
vida para que a su vez ellas puedan llegar a otras personas.



Ella Amparo Jaramillo es una persona exitosa que ayuda a las personas a encontrar su proposito de
vida para que a su vez ellas puedan llegar a otras personas.

Amparo Jaramillo es una persona exitosa que ayuda a las personas a encontrar su propo6sito de vida
para que a su vez ellas puedan llegar a otras personas.

Te deseo que le saques el mejor provecho a lo que acabas de leer. Recuerda siempre seguir los
llamados de tu corazon y ponerle toda la energia a tus proyectos.

Jamas permitas que nada ni nadie sabotee tus suefios, incluyéndote a ti mismo...

AMPARO JARAMILLO
Empresaria

Coach de Vida
Facilitadora de PNL
Motivadora y Mentora

www.amparojaramillo.com

www.mitierramarket.com


http://www.amparojaramillo.com
http://www.mitierramarket.com

El que persevera alcanza

Por Cesar Vallejo Elias

http://www.cesarvallejo.net

Mi nombre es Cesar Vallejo Elias, empresario peruano, 38 afos de edad, nacido en la ciudad de
Lima. Emprendedor y eterno estudiante. Apasionado a investigar sobre el mundo del Marketing en
Internet.

Mi historia es la de todo joven que, al salir de la escuela, se enfrenta con la realidad y con muchas
decisiones, las cuales van a determinar su futuro. Toda la vida se me formo con la idea de estudiar
para conseguir un buen trabajo en una gran empresa. He ahi el dilema de como llegar a ser un buen
profesional y, sobre todo, en qué sector empresarial me iria a desenvolver. Eran épocas dificiles
para mi pais, ya que iniciadbamos la década de los afios 90 con crisis econdmica, con niveles de
inflacion elevados y con problemas de terrorismo, los cuales, para el bien del Perq, fueron superados
en el tiempo.

Empecé a trabajar muy joven. En ese inicio de mi vida laboral not¢ que mi desempeiio era
reconocido. También comprendi que, si queria conseguir una mejor posicion en el trabajo, debia
estudiar con ahinco. Siempre con la duda de qué seria mejor para mi futuro. Se me cruzo por la
cabeza estudiar Contabilidad, tal vez Economia, o — ;por qué no? — Ingenieria Industrial. Finalmente
decidi por la asignatura que mas me agrado en la escuela: La Computacion.

Eran épocas en las que se hablaba del mejor computador: el INTEL 286, que - por supuesto - era muy
costoso y no estaba dentro de mis posibilidades adquirirlo. Por esa razon, cuando empecé a estudiar
la carrera de Computacion e Informatica, debia quedarme a practicar siempre despue€s del horario de
clases, ya que no tenia un computador en mi hogar. No me sentia solo en esa circunstancia, ya que la
mayoria de mis compaieros también se quedaban a practicar luego de finalizar el dia de clases, dado
que — la mayoria de ellos — tampoco contaban con un computador en sus hogares.

Al finalizar el segundo afo de estudios empecé a trabajar — por fin — en mi carrera (fui un mil
oficios), obteniendo un puesto de trabajo en el sector publico de mi pais. Al contar con
conocimientos actualizados en tecnologia, pude destacar en la posicion en donde me desempefiaba


http://www.cesarvallejo.net

ascendiendo rapidamente, a pesar de mi poca experiencia laboral. Tuve la oportunidad de que me
asignaran personal a cargo, lo cual me ayudo en el proceso de aprendizaje.

Después de unos afios trabajando para el Gobierno, realicé el gran salto al sector privado.
Trabajando en esta realidad nueva para mi tuve constantes reuniones con ingenieros y contadores —
entre otros profesionales — dado que debia automatizar los procesos industriales y contables de las
empresas para las cuales trabajaban. De esa forma pude entender las necesidades de los cargos que
desempefiaban. Fue asi que, al comprender lo que realmente necesitaban, logré implementar sistemas
y procesos que resolvian los problemas que se presentaban. Este hecho me 1levo a especializarme en
el desarrollo de sistemas empresariales.

Trabajar de manera denodada trajo como consecuencia dejar de estudiar por un tiempo. Finalmente,
después de varios afios, se presento la oportunidad de terminar la carrera iniciada en el pasado. Al
mismo tiempo decidi formar una empresa, en la cual ofreceria mis servicios de elaboracion de
sistemas informaticos para los clientes que puedan necesitarlos. La gestion de esta empresa la
desarrollé en paralelo a mi trabajo como empleado. Durante un par de afios tuve la misma rutina,
hasta que decidi ser Mi Propio Jefe. Para ello ya contaba con algunos clientes, los que me
contrataron por recomendacion de otras empresas que ya conocian mi trabajo.

El servicio que brindaba consistia en realizar sistemas informaticos que lograran solucionar
procesos del negocio que no tenian un control o cuyas actividades se realizaban de manera manual.
Estos procesos tenian que ser automatizados con el uso de la tecnologia, lo que involucraba equipos
(hardware) y sistemas (software).

Siempre era recurrente que, cuando un cliente me encomendaba la tarea de elaborar una solucion
informatica, se la desarrollaba a su medida. Practicamente empezaba de cero el trabajo, el cual
demoraba un periodo de tiempo entregarlo. Entonces tuve la idea de crear un producto tnico, el cual
iria personalizando de acuerdo al requerimiento del cliente y podria desarrollarlo en menos tiempo.
Es asi que nace mi primer producto, el cual controlaba Plantas de Produccién y podia ser
implementado en cualquier empresa.

Teniendo como base esta misma idea, luego se integro el control de otras areas como Comercial,
Inventarios, Compras, Finanzas, Contabilidad y Nominas, por lo que el producto tom6 forma y se
convirtio en un sistema integrado en una sola base de datos, que era capaz de controlar todas las
areas de una empresa. Para ese entonces ya tenia el producto creado, tenia mi empresa que contaba
con algunos pocos clientes y que operaba con un tnico empleado: Yo.



El crecimiento del negocio fue acompafniado de algunos costos, tanto operativos como tributarios. Mi
esquema de negocio era solo vender mi producto y luego los clientes simplemente me contactaban
para darles atenciones post venta. No habia previsto que el hecho de atender a clientes después que
ya compraron el producto, demandaria costo y tiempo, por lo que para cubrirlos, lo tinico que se me
ocurrid fue que “Necesito vender mas”.

Entonces sabia mucho de sistemas pero no tenia la experiencia en cOmo manejar una empresa y en
como cubrir mis costos fijos, separando las utilidades de los impuestos. El negocio que empezd muy
bonito - y en el que puse mucho esfuerzo - se fue tornando algo dificil de manejar. Ademas estaba
convencido de que tenia un buen producto en cartera, pero no necesariamente los empresarios
conocian que mi producto seria el mejor para ellos. Entonces, nuevamente, llegd a mi mente otra
idea: “Mi producto debe venderse con Publicidad Boca a Boca”.

Empecé a contactar a mis clientes pidiendo que hicieran el favor de promocionarme con sus amigos y
conocidos que sean empresarios, para que pueda entrevistarme con ellos y ofrecerles mi producto.
Esto funciondé de manera efectiva, ya que logré hacer nuevas ventas, incrementandose también mi
servicio de posventa que, para ese entonces, seguia siendo gratuito. Asi que, otra vez, tenia
problemas de liquidez. No lograba controlar mis costos operativos y, como consecuencia, empezaron
los problemas con los impuestos, por lo cual el organismo estatal de recaudacion impuso a mi
empresa sendas multas, ademas de serios problemas administrativos. Era increible lo que me pasaba:
Tenia un magnifico producto y muy buenos clientes, pero estaba metido en problemas de liquidez. Me
embargaron las cuentas bancarias por deuda tributaria: “Y sabia que tenia un buen producto”.

Ante esta adversa circunstancia pensé en ingresar a otro tipo de negocio, ya que parecia que mi
empresa ya no era rentable para mi, “si no me funcionaba — pensé — regresaria a ser un empleado
nuevamente y aceptaria mi fracaso: “;Qué hacer ante esta realidad?”

Empecé a buscar en Internet. En esa blisqueda encontré muchos temas que me interesaron. Uno de
ellos fue el “Marketing por Internet”. También conocia a personas que se dedicaban al Multinivel.
Para ese entonces estaba muy de moda el concepto del “Marketing de Atraccion”, que consistia en
lograr que los clientes te busquen y no buscarlos nosotros a ellos. Para ubicarnos en el tiempo atn
no existia Facebook ni Twitter.

Compré un curso en linea en donde ensefiaban a hacer campafias publicitarias de pago por clic por un



sistema llamado Google Adwords, en este curso aprendi acerca de las técnicas para hacer anuncios
efectivos y con un costo por clic no muy elevado.

Tomar Accion

Entendi que tenia que tomar accion para ser exitoso. Para ello, configuré una campafa de pago por
clic utilizando las técnicas que aprendi en el curso antes mencionado. Tom¢ la decision de invertir
$10 dolares americanos diarios, configurando una campana de 30 dias. La respuesta fue inmediata,
ya que empec¢ a recibir contactos de clientes nuevos a los cuales pude mostrar mi producto. Una de
las empresas que nos contactd, perteneciente al sector inmobiliario, nos recomendo6 con otra empresa
del mismo sector.

Luego de presentarles el producto y de realizarse varias reuniones de coordinacion, logramos cerrar
un trato de largo plazo, con lo cual logramos salir de la crisis en la cual nos encontrabamos. Fue
como si todo empezara nuevamente.

Esta campana me permitio subir el precio del producto y las ventas lograron cubrir gran parte de la
deuda que la empresa tenia. Accedimos a refinanciamientos de deuda que nos permitieron seguir
operando. De esta forma descubri la importancia del Marketing en el negocio.

Incentivado por esta circunstancia, inici€¢ nuevos emprendimientos relacionados al marketing,
ofreciendo servicios en Internet en donde se comercializaban dominios, hosting y paginas Web.

Después de mi primera campana de Google Adwords, realicé un par de campafias mas, pero me vi
obligado a paralizarlas porque ya no podia atender a todo el caudal de clientes que tenia y, si
conseguia mas ventas, no podria atender a todos mis clientes con la calidad necesaria. Por estas
razones decidi empezar a formar mi equipo de colaboradores con lo que mi empresa realmente
empez0 a crecer.

Contintie investigando sobre Marketing por Internet y me encontré con un concepto denominado
“membresias”, al cual encontré similitudes con el servicio de post venta que yo brindaba de manera
gratuita. De inmediato decidi implementarlo a través de contratos de mantenimiento. Este hecho fue
recibido de manera positiva por algunos clientes y con cierta reserva y negativa por otros.
Finalmente todos ellos entendieron que las membresias garantizan la continuidad de los negocios, ya
que cubririan justamente los costos operativos y cuando requirieran de una atencion se tendria el
personal asignado para resolver cualquier incidencia.



Asi es, estaba equivocado

Lo reconozco. Estaba equivocado al pensar que yo tenia que estar atras de nuevos clientes cuando
podia utilizar la Internet para hacerme conocer y que los interesados en un producto similar al mio
puedan contactarme.

Estaba equivocado al pensar que con una publicidad de boca a boca podria obtener un nivel de
ventas que aseguren el crecimiento sostenido de mi negocio.

Estaba equivocado al pensar que debia ofrecer mis servicios de post venta de manera gratuita, sin
considerar que el tiempo es dinero y ese tiempo no lo estaba cobrando.

Como Internet cambia los negocios

Se puede hacer uso de Internet para Negocios en Linea (Online), asi como para negocios con oficinas
fisicas o locales de atencion al publico.

Muchos negocios concentran sus esfuerzos en la busqueda de clientes, elevando su Gasto de Ventas
en pago de nomina de vendedores, comisiones y publicidad fisica en medios tradicionales. Internet
cambia los negocios porque produce que los clientes interesados en nuestro nicho de mercado nos
ubiquen a través de los buscadores de Internet.

Para ello es indispensable contar con una estrategia efectiva en Internet para que en el momento que
un posible cliente busque nuestro producto, nos pueda encontrar y visualizar la informacion que
podamos brindarle, l1lamando su atencion.

Cualquiera que sea el objetivo que busquemos:
e Que compren un producto.
e Que contraten servicios de consultoria.

® Que asistan a un evento.



Utilizar Internet en nuestro Nicho de Mercado

Antes de empezar nuestro emprendimiento en Internet, debemos tener o elegir un mercado, el cual
debe ser rentable. Para tener €xito en nuestra apreciacion de mercado, debemos ver al “mercado”
como un grupo de personas, porque en si, los productos no nos van a entregar dinero.

Sin embargo, las personas si nos pueden garantizar el beneficio economico que buscamos a
cambio de entregarles lo que ellas estan buscando, ya sea un producto fisico / digital o un servicio.

Existen diversos mercados que pueden ser explotados en Internet como, por ejemplo:
e Personas que quieren bajar de peso.

e Personas que quieren dejar de fumar.

e Personas que quieren aprender a maquillarse.

e Personas que quieren aprender sobre finanzas.

Estos mercados son solo algunos de los muchos que podemos elegir. Debemos tener en cuenta que las
personas buscan conseguir algo que les brinde un resultado positivo. Por ejemplo, como “bajar de
peso” y también algo que los aleje del dolor como “evitar sufrir de cancer al pulmén”; otros
mercados buscan la diversion o entretenimiento como ‘““viajar en un crucero”. Podemos también
buscar un mercado donde las personas estan frustradas y buscan algo que les alivie el dolor como,
por ejemplo, “cémo ser millonario™.

Un mercado debe tener, como cualidad, el ser alcanzable, asi como contar con un gran nimero de
personas, y seria mejor que estas personas sean apasionadas en ese algo que les pensamos ofrecer.
Con el uso de la Internet podremos llegar a estas personas. Y si no tenemos un producto, podemos
ofrecerles lo que ya se esta vendiendo en este mercado. Tener en cuenta que primero se busca al
mercado y luego se crea el producto.

(Cudles son los pasos a seguir para encontrar nichos de mercado rentables?



Podemos mencionar:

1. Trabajar en una lista de nichos potenciales.

2. Investigar sobre el volumen de busquedas que tiene este nicho en Internet (*)
3. Identificar a la competencia (en Internet la competencia es buenisima).

4. Identificar si ya se estan vendiendo productos en estos mercados.

(*) Utilizar el planificador de palabras clave de Google.

Como darnos a conocer a nuestro nicho de mercado

Para que nuestro mercado objetivo nos encuentre en Internet requerimos de una estrategia, la cual
sera plasmada en una “plataforma de negocios en la nube”.

Entonces, debemos tener presencia en Internet. Para eso necesitamos una Plataforma que nos
ayude a tener visitantes que vean nuestra informacion. Luego debemos convertir a estos visitantes en
amigos y, a estos amigos - posteriormente - , en clientes, con los cuales tener una relacion comercial.
Al fidelizarlos, estos clientes se convertiran luego en evangelizadores de nuestro producto o
servicio.

Nuestra plataforma requiere tener nuestro propio sitio de Internet, y contar con la total
administracion de los contenidos que vamos publicar y de los productos o servicios que
promocionaremos, ademas de poder gestionar a nuestros clientes y a la relacion que tendremos con
ellos.

Para tener funcionando nuestra plataforma en Internet tenemos que hacer uso de herramientas y
técnicas que estan disponibles en Internet sin necesidad de ser ingenieros o disefiadores o tener una
profesion en especial. Lo tnico que necesitamos es decision y empezar a tomar accion.

Como empezar a construir mi plataforma en Internet

Nombre de Dominio




Para dar inicio a nuestra presencia en Internet, se debe iniciar con registrar nuestro propio nombre de
dominio (midominio.com) ya sea para nuestro negocio (empresa.com) o de manera personal
(cesarvallejo.net).

El nombre de dominio que tenemos en mente adquirir puede ser corto o largo en nimero de
caracteres. Lo principal es que debe ser facil de recordar. Y, antes de hacer nuestro plan de accion
con este nombre de dominio, debemos verificar que esté disponible, es decir, que el dominio no haya
sido comprado previamente por otra persona.

Los dominios en Internet se adquieren en la modalidad de alquiler anual. Se recomienda adquirir el
dominio por un periodo mayor a 2 afios, ya que ayudard al posicionamiento natural en el buscador
Google.

Puede comprar dominios por Internet desde este enlace:

http://www.dominios4u.com

Hospedaje Web (Hosting)

El Hosting es un servicio de alquiler de un computador (Servidor) que estara encendido los 365 dias
del afio. Recomiendo que se realice el alquiler indicado, dado que si buscamos contar con ese
equipo en nuestras oficinas seria muy costoso, ya que tendriamos que invertir en un buen computador,
en energia, en equipos de respaldo y en una muy buena linea de Internet. Es por esto que existen
empresas que nos brindan el servicio de alquiler de servidores.

Las Empresas que nos brindan el alquiler de servidores lo hacen en diferentes planes con costos
diferenciados. Nos pueden ofrecer desde compartir un servidor con varios de sus clientes hasta
otorgarnos un solo servidor de manera dedicada y exclusiva, todo esto segiin cuanto estemos
dispuestos a pagar. La mayoria de negocios adquieren, en sus inicios, los servicios compartidos, sin
presentar problema alguno en el uso.

Tanto el hosting como el nombre de dominio tienen un panel de control, por lo que su administracion
se realiza de manera muy amigable. Es necesario sefialar que es una buena practica que el proveedor
de nuestro dominio sea diferente al proveedor de hosting. Para enlazar ambos servicios se requiere
tomar nota de los parametros DNS que nos brinda la empresa del Zosting y digitarlo en el panel de



control del nombre de dominio. Una vez realizado este procedimiento ambos servicios quedan
enlazados.

Al tener enlazados nuestro dominio y el sosting podemos hacer uso de 3 servicios importantes que
nos brinda el servidor.

Servicio MAIL.
Servicio WEB.

Servicio FTP.

e Con el servicio de MAIL a través del panel de control del hosting podemos crear nuestros
principales correos:

ventas@miempresa.com

info@midominio.com

e El servicio WEB nos va permitir visualizar una pagina Web o blog.

e El servicio FTP sirve para enlazar nuestra PC personal con el servidor y, de esa manera, podemos
subir al mismo: archivos, imagenes, videos, etc.; los mismos que van a conformar nuestro sitio Web.

Puede comprar o adquirir alojamiento Web (hospedaje Web):

http://www.hospedaje4u.com

Sitio Web

Podemos decidir contratar a un proveedor que desarrolle paginas Web para que disefie la de nuestra
empresa. También la podemos realizar sin la ayuda de una empresa especializada, dado que podemos
utilizar herramientas disponibles en Internet.



Debemos precisar que nuestro sitio Web debe estar planificado de tal manera que presente contenido
textual referente a nuestro negocio o de lo que queremos dar a conocer, lo cual va ayudar al
posicionamiento natural en Google.

No es una buena idea que nuestro sitio Web este basado en Flash (Animaciones) y que nuestros
textos estén en formato de imagen ya que esta circunstancia no ayuda al posicionamiento natural del

sitio Web, dado que los algoritmos de los buscadores no podrian leer el texto que tenemos en nuestro
sitio Web.

Actualmente existen Gestores de Contenidos (CMS), los cuales permiten montar una pagina Web o
blog de manera rapida. Justamente el gestor nos ofrece un panel de administracion del contenido, por
lo que podemos colocar textos e imagenes y mostrarlas de diferentes maneras utilizando plantillas
(Themes), las cuales pueden ser gratuitas o de pago.

Los CMS mas populares son Wordpress, Drupal y Joomla, los cuales pueden ser descargados desde
sus propias paginas y luego subirlos por FTP al servidor. Todos los CMS hacen uso de base de datos
para que el contenido sea dinamico, es decir, que podemos editar el contenido de nuestro sitio Web
en cualquier momento. La base de datos se implementa también en el hosting y forma parte de los
servicios que brinda.

Los hosting también traen incorporadas herramientas de auto instalacion de CMS, por lo que su
instalacion puede ser tan simple como ingresar al panel de control del sosting (CPANEL) y activar
el CMS de nuestra preferencia. EI CMS mas utilizado es Wordpress.

A continuacion algunos sitios Web, realizados con Wordpress:
http://www.cesarvallejo.net
http://www.soluflex.com.pe/

http://www.solutec.pe/

Actualmente se debe considerar que los sitios Web deben ser visibles en PC, Portatiles, Tabletas y



Smartphones, para lo cual se requiere que el disefio Web sea adaptable (RWD - Responsive Web
Desing) con lo cual se consigue adaptar la apariencia de las paginas Web al dispositivo que se esté
utilizando para visualizarla: No debemos contar con una Web para moviles por separado, ya que esto
genera contenido duplicado, lo que estd penalizado por Google y nos afecta en el posicionamiento
natural en el buscador.

En caso de no utilizar CMS en el desarrollo del sitio Web, también se pueden utilizar directamente
herramientas de creacion de paginas Web, las cuales utilizan el cddigo HTMLS vy estilos CSS3.

http://www.enlace.pe/  (Html5 y CSS3, sin uso de un CMS).

El Contenido del Sitio Web

El contenido de nuestro sitio Web estd conformado por texto, imagenes y videos, los cuales deberan
captar el interés de los visitantes para que los mismos consuman nuestro contenido. Google mide el
tiempo en que un visitante permanece en tu pagina y, si los visitantes se retiran rapidamente del sitio
Web, el buscador asume que el contenido del sitio no es relevante. Entonces debemos tomar en
cuenta que para Google es importante cuan relevante es el contenido que publicamos en nuestro sitio
Web, principalmente que la informacion debe ser especializada en nuestro nicho de mercado:
Mientras mas informacion de valor publiquemos, mayor sera nuestra audiencia y llegaremos asi a
mas personas interesadas, sobre todo aquellas que buscan informacion afin a la tematica de nuestro
sitio Web.

Las publicaciones de nuevos contenidos deben ser constantes y de manera periodica, por ejemplo,
una vez por semana. El contenido que vamos a publicar puede ser una noticia, videos, audios o
articulos afines al nicho de mercado, de tal manera que el visitante valore el contenido que le
estamos brindando.

Los navegantes de Internet constantemente regresan a los sitios Web que les ofrecen contenido de
valor. El visitante cuando ingresa a una pagina Web se pregunta “;Qué hay aqui para mi?”, por lo
que el contenido que le brindaremos estara enfocado en brindar informacion valiosa para el visitante
y no dedicarnos solamente en hablar de nosotros o acerca de nuestros logros, porque esto puede no
ser del interés de las personas que ingresan a nuestro sitio Web.

Es importante que nuestro contenido sea original: Si vamos a copiar un articulo de otro sitio Web,



debemos volver a redactarlo con nuestras propias palabras porque Google penaliza el contenido
duplicado v, si nos detecta, bajara las posiciones de nuestro sitio Web en su buscador, siendo este
hecho contrario a lo que buscamos, que es aparecer en las primeras posiciones de Google para que
nuestra pagina mantenga un buen trafico.

-Sabemos Quién consume el contenido de nuestro Sitio Web?

En negocios fisicos o puntos de venta podemos saber quién nos ha visitado porque interactuamos con
los que han ingresado a nuestro establecimiento, ademas podemos invitarlos a dejarnos sus datos,
que nos llenen una encuesta o disefiar alguna estrategia para que nos brinden sus datos; asi como
también conocer acerca de queé tipo de cliente nos visita, segun la clasificacion que hemos creado.
Esta calificacion o ponderacion se basa en nuestra experiencia.

En nuestros sitios Web tenemos una cantidad “n” de visitantes, de los cuales no podemos conocer su
identidad. Sin embargo, ellos estan visitando nuestro negocio en linea (online). No actuar y no
conocer quiénes son nuestros clientes y cudles son sus preferencias, nos conducira al fracaso.
Nuestra tarea es, en lo sucesivo, conocer “Quién nos visita”.

Para saber quién visita nuestro sitio Web, debemos conocer, como minimo, su nombre y correo
electronico (e-mail). Esto puede ser un reto, ya que existe mucha desconfianza en Internet para que
las personas acepten brindarnos sus datos de manera proactiva. Es por ello que debemos desarrollar
algunas estrategias de €xito comprobado, lo que posibilitard que consigamos los datos que buscamos
de nuestros visitantes.

Para capturar el nombre y correo electronico de nuestro visitante desconocido tenemos que ofrecerle
un canje, el cual consiste en entregarle informacion valiosa, algo que el visitante esta buscando, algo
que contenga ese beneficio, el cual debe entregarse de manera gratuita. A cambio de lo que vamos a
brindarles a nuestros visitantes, ellos deben digitar sus datos en un formulario de registro, el cual
podamos grabar en un repositorio, que va formar parte de nuestra “Lista de Prospectos”.

La informacion valiosa que podemos ofrecer al visitante desconocido, ese contenido sumamente
interesante que busca al ingresar a nuestra pagina, puede estar comprendido en infoproductos de
interés del nicho de mercado como:

e Un Libro Digital (Ebook).

e Un reporte.



e (Guias paso a paso.
® Videos.

e Un Mini-curso, etc.

Una vez que el visitante desconocido se interesa en nuestro infoproducto, tomara accion e ingresara
sus datos en nuestro formulario de registro. Luego le enviaremos un correo electrénico de
conformidad del envio de datos. Este correo deberd ser validado por el visitante y posteriormente
entregaremos el infoproducto. En este momento, el visitante desconocido se convierte en un
prospecto; entonces habremos cumplido nuestro objetivo de conocer quién nos visita. Posteriormente
estableceremos comunicaciones via correo electronico (e-mail). Para nuestro marketing habremos
convertido un desconocido en un amigo.

Gestion de Listas (Autoresponder)

El objetivo de contar con una lista de prospectos es fidelizar a nuestra audiencia, ofrecerle productos
0 servicios, comunicar nuestras actividades y seguir otorgando contenidos de valor. Un miembro de
la lista también podra darse de baja o desuscribirse. Este hecho no deberia preocuparnos mientras
contemos con nuevos prospectos de manera constante.

Para almacenar los nombres y correos electronicos de nuestros prospectos necesitamos usar los
servicios externos de Gestores de Listas, a los que se les conoce también como “Autoresponders”.
La funcion de un autoresponder es, justamente, administrar nuestra lista en una base de datos, ya que
se encarga de enviar comunicaciones periodicas y programables a nuestros prospectos, de tal manera
que podamos seguir entregando contenidos de valor, pero ahora directo al correo electronico de
nuestros prospectos. Un prospecto es aquel consumidor que tiene interés en su nicho de mercado y
también en productos o servicios que podemos ofrecerles en nuestras comunicaciones.

Nuestra lista es el principal “Activo” de nuestra plataforma en Internet, ya que podemos ofrecer
nuestros productos a nuestros prospectos, asi como también ofrecer productos de terceros, con los
que podemos ganar comisiones. La lista de prospectos nos van a permitir conseguir ventas, ya que en
el momento que un prospecto decide comprarnos se convierte en un Cliente, por lo que ya forma
parte de nuestra “Lista de Clientes”. Con nuestros clientes debemos tener una relacion de largo plazo,
con un buen servicio de posventa y una buena estrategia de fidelizacion. Nuestra lista debe ser
construida desde nuestros sitios Web y, por ningin motivo, debemos comprar las listas y enviar
comunicaciones a personas que no lo autorizaron, ya que este hecho es considerado spam y puede



traer como consecuencia la penalizacion de tus servicios de Internet contratados, desprestigiando tu
plataforma de Internet.

Las empresas que brindan servicios de Gestion de Listas (Autoresponders) pueden administrar
varios sitios Web, por lo que podemos tener muchas listas segmentadas por nicho de mercado o por
categorias, las cuales debemos especificar a través del panel administrador del servicio.
Generalmente este servicio es de pago y el costo del mismo esta basado en la cantidad de registros
que componen la lista. Algunas empresas que destacan en el servicio de Autoresponder son:

e Aweber.
e (etresponse.

e Mailchimp.

Para adquirir un servicio de Gestion de Listas (autoresponder) puede hacerlo a través de:
http://www.autoresponder4u.com

Como conseguir fuentes de

trafico externo para nuestro sitio Web

Nuestro sitio Web va requerir de enlaces externos (backlinks), los cuales producirdan que otros sitios
de Internet enlacen al nuestro, consiguiendo un mejor posicionamiento y mas fuentes de trafico
externo.

a) Creacion de backlinks

Podemos participar en foros o realizar comentarios en blogs, de preferencia de nuestro mismo
nicho de mercado. Al momento de realizar nuestros comentarios, debemos consignar nuestros
datos personales y también el “link” de nuestro sitio Web, lo cual va a almacenarse como un
enlace externo. También podemos crear blogs fuera de nuestro sitio Web, en donde
publicaremos buen contenido, haciendo mencidn a nuestro sitio Web principal. Se puede
utilizar la plataforma de blogs gratuitos de Google, la cual se denomina Blogger.com

b) Redes Sociales



Tener presencia en las redes sociales es importante, ya que nos favorecera como trafico
externo, pero teniendo en cuenta que el contenido debemos ingresarlo en nuestro sitio Web y
luego referenciarlo en las redes sociales para conseguir el trafico deseado. No es aconsejable
tomar a las redes sociales como repositorio principal de nuestro contenido y olvidarnos de
nuestro sitio Web, porque estariamos fomentando el trafico para la red social y no para nuestra
plataforma.

¢) Teleseminarios o Hangouts

Podemos hacer uso de los teleseminarios (webinars) para tratar sobre un tema o temas
relacionados al nicho de mercado. También podemos realizar una entrevista a un experto o a
una celebridad, de tal manera que llamemos la atencidn de nuevos prospectos. Para este caso,
podemos hacer un pre-registro al teleseminario, que implica que el interesado te entregue su
nombre y correo electronico, informacion que ingresaras a tu lista directamente. Este evento
puede ser promocionado con publicidad pagada y por colegas que tengan listas del mismo
nicho de mercado y nos promocionen el evento, enviando una comunicacidn a sus suscriptores.

d) Posicionamiento Natural — SEO

Segun la calidad del contenido que tiene nuestro sitio Web, los buscadores nos van a
posicionar en las primeras posiciones. En el caso de Google, debemos cumplir con sus
politicas, disefiando un sitio Web optimizado, de tal manera que sus algoritmos de busqueda
ubiquen las palabras clave que usaremos en nuestro contenido, lo cual nos otorgue una buena
posicidn y, sobre todo, conseguir ubicarnos en la primera pagina del buscador. Si seguimos las
recomendaciones indicadas anteriormente, conseguiremos las primeras posiciones, recordando
que los usuarios que buscan en Google generalmente le dan “clic” a los sitios Web que
aparecen en la primera pagina de busqueda.

El SEO nos va proporcionar un trafico gratuito porque no le vamos a pagar a los buscadores de
Internet, pero no necesariamente quiere decir que el SEO es gratis. El simple hecho de
implementar rutinas y técnicas SEQO, puede requerir los servicios de un especialista o de la
consultoria de una empresa. El buscador Google en los ultimos afios estd cambiando sus
algoritmos cada cierto tiempo con lo cual algunos sitios Web se ven afectados y otros no. Y
esto se debe a que Google esta premiando el mejor contenido, el contenido mas relevante.

e) Pago por Clic - PPC

El pago por clic es la forma mas efectiva de conseguir nuevo trafico calificado de potenciales



prospectos. Para tener €xito en una campana PPC debemos considerar que nuestro anuncio
pagado debe ser mostrado a las personas que se encuentran en nuestro nicho de mercado, es
decir, segmentarlos por sus preferencias, ubicacion (ciudad/pais), sexo, rango de edades, entre
otros.

Los sistemas de PPC mas utilizados actualmente son:
» Google Adwords.

* Facebook Ads.

Importante: Para garantizar que nuestra inversion en pago por clic tenga una conversion
efectiva, debemos enviar al prospecto a una pagina de aterrizaje (Landing Page): Cuando se
hace el clic en nuestro anuncio pagado, debemos llevar este trafico a nuestro sitio Web, pero no
a nuestra pagina de inicio. Lo correcto sera enviarlo a una pagina que contiene una carta de
venta que cumpla el objetivo de nuestra campana.

f) Mercadeo por correo electronico (E-mail Marketing)

Enviar correos electronicos a nuestros prospectos y clientes es la manera mas efectiva de
mantener un trafico a nuestro sitio Web. La comunicacion debe ser continua, pero debemos
enviarla siempre a las personas que se hayan registrado en nuestro sitio Web. Si les enviamos
buen contenido, tendremos una relacion de largo plazo, teniendo la opcion de ofrecerles
nuestros productos y también los productos de terceros. Para esto haremos uso de nuestra lista
de prospectos.

g) Videos

Los videos en Internet son muy potentes para atraer trafico a nuestro sitio Web. Debemos
realizar videos que tengan buen contenido y asi captar el interés de los visitantes a nuestro
sitio. Para un buen posicionamiento de videos se puede crear un canal en YouTube.com, el
mismo que, a su vez, es un servicio que le pertenece a Google y que nos va dar
posicionamiento en su buscador. Cabe resaltar que YouTube.com es el segundo buscador mas
importante de la Internet.

h) Afiliados



Los afiliados son personas que tienen una lista de prospectos del mismo segmento de mercado
al que estamos enfocados, probablemente sean nuestros competidores, pero en Internet la
competencia se usa, y - a cambio de una comision - estas personas pueden promocionar nuestro
producto a su lista de prospectos y, por cada venta que logremos, entregamos una comision. A
este proceso se le denomina “Marketing de Afiliados”.

Finalmente podemos concluir que los negocios en Internet estan en franco crecimiento sostenido.
Cada vez mas personas hacen uso de Internet en sus actividades diarias, entre ellos los gobiernos y
empresas privadas, quienes estan ahorrando costos usando herramientas en linea. La presencia en la
nube y la implementacion del marketing en Internet a través de nuestra plataforma es el camino que
los proximos emprendedores deben seguir para garantizar el éxito de sus negocios, los cuales pueden
ser o fisicos (off-line) u online. Lo Gnico que necesitan, para empezar, es una linea de Internet, un
computador y - por supuesto - la decision firme de Tomar Accion.

Siempre recordar que “en Internet el contenido es el rey” y que “el dinero esta en la lista de
suscriptores”.

Cesar Vallejo Elias

Emprendedor peruano.

Con conocimientos en:

Sistemas Informaticos Empresariales.
Marketing en Internet.

Estudios de PNL en curso.

Mail: cesarvallejoelias@gmail.com

Web: http://www.cesarvallejo.net

Lima — Peru.
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Es hora de que tomes accion

Por: Mauricio Estrada Sanchez

WWwWw.potenciamientohumano.com

.Por qué nos cuesta tanto TOMAR ACCION, si a hoy, hemos completado innumerables
acciones exitosas y nuestra naturaleza es la accion?

El TOMAR ACCION es y ha sido una constante en nuestras vidas.

En cada una de nuestras células, esta registrado el actuar. Desde nuestra concepcion hasta el dia de
hoy, cada célula ha realizado su tarea para mantenernos con vida y lo mas sanos posible. La vida es
accion. Cada célula, cada organismo, tiene la necesidad de mantenerse con vida y evolucionar, para
lo cual, genera un estimulo que es la motivacion para satisfacer una necesidad. Son innumerables
todos los procesos de accion que se han llevado a cabo de manera exitosa en nuestro cuerpo para
estar vivos hoy, leyendo este libro.

Desde nuestro nacimiento hasta hoy dia, en mi caso con 53 afios y quizas usted con 18, 25,30 45 u
80 afios, hemos estado actuando en los diversos contextos de nuestras vidas.

Actuamos en nuestra educacion: al pasar por el preescolar, la primaria, el bachillerato, la
universidad, etc.

También hemos actuado respecto a las relaciones personales, laborales, etc.

Si lo anterior es asi, {por qué nos cuesta tanto tomar accion?

La falta de coherencia, respeto y acompafiamiento de los padres, cuidadores, adultos, educadores y
sociedad en general, es causa de una buena parte de las barreras internas autolimitantes, que tanto nos
bloquean.


http://www.potenciamientohumano.com

Cuando no hay coherencia entre lo que dicen o hacen los mayores respecto a la experiencia del nifio,
sumada a situaciones que este percibe como dolorosas o amenazantes, situaciones propiciadas por
alguno de estos, el nifio puede comenzar un alejamiento de la realidad al pensar que lo que esta
viviendo en ese momento presente no se compara con lo que €l se imagina deberia estar sucediendo.
Y este mecanismo creado por las circunstancias lo llevamos de manera permanente con nosotros.

A unas personas se les facilita tomar accion mas que a otras, incluso, algunas pueden quedar
bloqueadas.

A los que se les dificulta un poco, tuvieron en sus experiencias menos coherencia, respeto y
acompanamiento; seguramente recibieron muchas criticas, y las personas que se bloquean
completamente, seguramente tuvieron repetidamente, malas experiencias, donde de alguna manera
sintieron miedo, amenaza o maltrato en momentos donde necesitaban comprension, apoyo y guia.
Para estas personas actuar, representa volver a sentir lo mismo (rechazo, amenaza o maltrato), por lo
que estos sentimientos tienen que ser evitados a toda costa. Entonces para la persona es preferible no
actuar, en vez de arriesgarse a sentir supuestamente lo mismo que en la experiencia negativa pasada.

Entendiendo lo que significa “Contenido” y
“Contexto” podemos empezar a orientarnos

hacia una solucion.

CONTENIDO significa: la cosa en si, y CONTEXTO, significa: la manera como nos relacionamos
con ella.

Volviendo al ejemplo de las personas que quedan paralizadas cuando de tomar accion se trata, la
experiencia negativa que vivieron en el pasado es: EI Contenido, y las circunstancias, las personas,
la edad que se tenia, las experiencias de vida acumuladas en ese momento, son: El Contexto.

Al tratar de tomar cualquier accidn, en el presente, ya con edad adulta, rodeada de personas



diferentes, sus recuerdos al mantenerse en el mismo contexto pasado, evitaran que tome nuevas
acciones, porque su mente piensa que va a sentir los mismos sentimientos del pasado y como no sabe
qué hacer con estos sentimientos, los evita.

Cuando una persona experimenta dificultades para tomar accion, es porque esa persona esta
manteniendo la situacion actual, del presente, en un CONTEXTO pasado, lo que lo hace inapropiado
para la actual experiencia.

Diferente es estar agradecido con lo que esté viviendo en un momento presente, asi tal experiencia
no sea la mejor, pero como dicen en algunas terapias, eso es lo que hay.

Aprender a disfrutar cada experiencia de vida, sea esta solamente el 1 por ciento disfrutable, nos
enruta en el camino de la eliminacion de nuestras barreras internas autolimitantes.

Estas barreras internas autolimitantes que nos bloquean el tomar accion, las genera nuestra mente, al
crear un mecanismo por medio del cual, compara nuestra experiencia del momento presente, que
para nosotros no es lo que quisiéramos estar viviendo, con lo que nos imaginamos seria mejor que
estuviera sucediendo, a esto, se le llama “Mal-Hacer”. Esta comparacion bloquea de inmediato
nuestro potencial para tomar accidn.

Como resultado obtenemos una sensacion desagradable en nuestro cuerpo.

Como nosotros, los seres humanos, tenemos la necesidad de sentirnos bien y al mismo tiempo
tenemos un fuerte deseo de tener razon, nuestra mente decide que la experiencia que estamos
viviendo y que no cumple nuestras expectativas, realmente es mala en si; y como no podemos seguir
viviendo con esa contrariedad de manera permanente, nuestra mente retira la consciencia de esta
situacion no deseada, dejandonos inconscientes del mecanismo utilizado ( Mal-Hacer) para
separarnos de los sentimientos desagradables que tenemos al “Mal-Hacer” 1o que se denomina
“Represion de los mismos™.

Al ser inconscientes de cada experiencia incomoda que vivamos, las sensaciones desagradables se
almacenaran en alguna parte de nuestro cuerpo, creando tensiones cronicas que con el tiempo se
convierten en algin problema de salud.



Es interesante mencionar aqui, que la sensacion percibida en nuestro cuerpo como desagradable, la
que nos lleva posteriormente a la retirada de la consciencia de esta, en el afan de sentirnos bien, una
vez sepamos qué hacer con ella (permitirnos sentirla), sera la que nos libere.

,Qué ha pasado con el Ser Humano en el pasado
y qué esta pasando con él, hoy en dia?

Desde hace muchos afios el ser humano se ha concentrado en el desarrollo de sus competencias
cognitivas, asociadas al saber y al conocimiento, a las competencias técnicas, asociadas al saber
hacer; descuidando las competencia emocionales: asociadas al sentir, experimentar emociones,
sentimientos y sensaciones, y a actuar en consecuencia.

Esto ha causado un gran desequilibrio en el ser humano, el cual podemos ver en miles de ejemplos de
la sociedad de hoy en dia.

Maltrato infantil

Violencia intrafamiliar
Disolucion de los hogares
Intolerancia

Drogadiccion

Corrupcion

Violencia en general
Deterioro ambiental

Maltrato animal

Desigualdad de oportunidades
Estrés

Miedo en todos los ambitos sociales
Problemas de salud

Alzheimer



Adicciones
Baja autoestima

Etc.

Definitivamente debemos entender que necesitamos conectarnos con nuestro ser, con nuestro sentir,
con nuestra inteligencia emocional, incluso para poder aprovechar nuestro gran potencia cognitivo,
técnico y relacional.

El potencial maximo lo logramos, cuando nuestras capacidades: cognitiva, técnica, relacional y
emocional, se encuentran equilibradas, trabajando hacia un mismo fin.

Aqui quiero comentar algo importante: En ningiin momento, al mencionar en este capitulo, que
podemos lograr el maximo potencial humano, refiriéndome exclusivamente al potencial logrado a
partir de las competencias, puede igualar al verdadero potencial que se puede lograr en el camino
espiritual.

EL PODER del SENTIR - La conexion con

nuestro potencial emocional

Lo invito a que entre en accion, realizando el siguiente ejercicio a consciencia:

Cuando usted esta ALEGRE, ;como se da cuenta?, ;qué pasa en usted?, ;qué pasa en su cuerpo?
Cuando usted estd ESTRESADO, ;como se da cuenta?, ;queé pasa en usted?, ;qué pasa en su cuerpo?

Cuando usted tiene EL. VALOR de enfrentar alguna dificultad, ;como se da cuenta?, ;qué pasa en
usted?, ;qué pasa en su cuerpo?

Cuando usted tiene IRA, ;como se da cuenta?, ;que pasa en usted?, ;qué pasa en su cuerpo?

Si usted pudo conectarse con su cuerpo, se debid dar cuenta que, tanto la alegria como el estrés, el
valor, la ira y muchas otras; la tristeza, la determinacidn, el miedo, el optimismo, la confianza, la
ansiedad, la impaciencia, etc., todos tienen algo en comin: son sensaciones en nuestro cuerpo, son
sensaciones diferentes, sensaciones que se SIENTEN; valga la redundancia, lo menciono asi, para



que hagamos consciencia del sentir.

Y si ahora analizamos que cuando nos SENTIMOS de manera agradable, estamos mas relajados,
somos mas pacientes, mas solidarios, mas compasivos, no nos tomamos las cosas de manera
personal, nos podemos poner en los zapatos de la otra persona y ver su punto de vista, podemos
aceptar en nosotros y en otras personas ingenuidades, nos relacionamos mas facilmente, nos
comunicamos de manera mas asertiva, podemos alcanzar nuestras metas mas facilmente, trabajamos
en equipo de manera mas armoniosa, resolvemos conflictos mas facilmente, gozamos de mejor salud
y disfrutamos mas la vida.

Cuando nos sentimos ansiosos, con ira o con miedo irracional, lograr lo mismo con los multiples
beneficios adicionales, es imposible; aunque si podriamos, por ejemplo: lograr las metas propuestas,
pero a un alto precio que se pagard mas tarde bien sea en salud, en las relaciones interpersonales,
etc. Todo lo que hagamos debemos tratar que esté en armonia con todos los aspectos de nuestra vida
y que aporte al sentido de bienestar de todos.

Ahora quiero mencionar que lo que sentimos en cada sensacion, en cada dolor, es: energia.

De 1gual modo cuando sentimos ese cosquilleo en la pierna, cuando esta se ha dormido por una mala
posicidn, esa sensacion es energia. Cuando sentimos un dolor de estdbmago, o un calambre en un pie,
también lo que SENTIMOS es energia. Con cada  SENTIMIENTO y EMOCION lo que sentimos, es
un patron de energia diferente. Por lo tanto, no existen SENTIMIENTOS O EMOCIONES
NEGATIVAS. Lo que sentimos con ellos, son patrones de energia con intensidades agobiantes, que
nos hacen pensar que son peligrosas para nosotros (estrés negativo, por ejemplo).

En el caso de los SENTIMIENTOS y EMOCIONES POSITIVAS, sentimos patrones de energia
agradables y/o exigentes, ambos son disfrutables. El primero nos mantiene en nuestra zona comoda y
el segundo, como su nombre lo dice, nos lleva a la zona de exigencia (estrés positivo o autoestrés),
estrés que nos ayuda a mejorar, a avanzar a evolucionar.

Cuando vivimos una experiencia, nuestro cerebro percibe una imagen y una sensacion de manera
simultanea, ¢ inmediatamente busca en el inconsciente experiencias parecidas ocurridas en el pasado
y las compara; si estas fueron agradables, disfrutaremos la nueva experiencia, pero si lo que tenemos
registrado, es una experiencia muy desagradable, donde nuestro cerebro la percibié como una



amenaza para la vida, esta experiencia presente que estamos viviendo, sera nuevamente una amenaza
para nuestra vida, asi el contexto sea totalmente diferente, impidiéndonos disfrutar el momento y
optando de manera inconsciente por algin comportamiento no deseado por nosotros, que no va a
aportar en nada a nuestro sentido de bienestar.

Por medio del aprendizaje de la Técnica de Vivation nos permitimos SENTIR todo lo que cada
experiencia de nuestra vida nos da. Nos permite maximizar todos los sentimientos agradables, nos
permite disfrutar los sentimientos de exigencia y nos permite transformar los sentimientos
desagradables o agobiantes en sentimientos que aporten a nuestro sentido de bienestar, esto es lo que
se llama integracion.

TODOS NUESTROS SENTIMIENTOS, EMOCIONES Y SENSACIONES APORTAN A NUESTRA
VIDA

El Miedo
Es un sentimiento importantisimo en nuestra vida, tiene el proposito de protegernos.

En su funcion sana, nos mantiene en un estado de alerta coherente a la situacion que estamos
viviendo.

Cuando percibimos alguna situacion que se sale de lo que estamos acostumbrados a vivir, se activa
la alarma en nuestro mecanismo de proteccion, pasando a un nivel superior durante el cual,
empezamos a experimentar sentimientos fuera de nuestra zona comoda, sentimientos de exigencia.
Estos sentimientos de exigencia, actuando de manera sincronizada con nuestros pensamientos
presentes y experiencias pasadas, intervienen de manera oportuna y creativa actuando en consecucion
del objetivo deseado hasta alcanzarlo.

Cuando experimentamos sentimientos de amenaza contra nuestra vida, actuamos: quedandonos
quietos “pudiendo llegar hasta tal punto que otra persona no perciba vida en nosotros”, atacamos
para defendernos o emprendemos la huida.

El miedo en su funcion alterada, es el gran limitador e inhibidor de nuestro potencial humano. Es el
responsable de una buena parte de los problemas que experimentamos en todos los &mbitos de
nuestra vida: comunicacion, relaciones con nosotros mismos, con otras personas, laborales, con los



animales y el medio ambiente.

Se altera al vivir experiencias traumaticas coherentes y experiencias traumaticas no coherentes.

La experiencia al sobrepasar nuestra capacidad de manejo emocional, principalmente cuando
¢ramos nifios, al experimentar esos sentimientos de amenaza, en muchas ocasiones provoca una
disociacion entre la imagen de nuestra experiencia vivida y los sentimientos y emociones
experimentados en la misma. Vivir de manera consciente con esa experiencia traumatica pone en
peligro la integridad fisica principal del ser humano en el corto plazo, por lo que, nuestro
mecanismo de proteccion recurre a guardarla en el inconsciente, para que desde alli nos dé un mayor
tiempo para resolverla.

Los Sentimientos y las Emociones

Son todas las sensaciones fisicas percibidas en el cuerpo. Estas sensaciones se pueden manifestar
como: dolor, presion, cosquilleo, picazodn, alegria, tristeza, angustia, miedo, motivacion, entusiasmo,
etc. Podemos decir que las emociones son: sentimientos que nos mueven hacia algo.

Las diferentes sensaciones fisicas que sentimos son en realidad, diferentes Patrones de Energia. La
diferencia esta en que unos patrones de energia son agradables de sentir y otros no. Para cada
persona son diferentes los niveles de disfrute y de tolerancia, y esto se debe gracias a sus
experiencias de vida.

En todos los tiempos ha habido mucha confusion respecto a los sentimientos y a como nosotros los
expresamos. Y esta confusion se presenta porque no sabemos qué hacer con los sentimientos
desagradables, y la premisa sobre ellos es hacer algo o tomar algo para evitar sentirlos.

La humanidad ha recurrido a diferentes drogas para evitar sentir los sentimientos desagradables e
incluso, lo mas sorprendente es que ni siquiera nos permitimos sentir los sentimientos agradables.
Por ejemplo, cuando celebramos un gran logro nuestro o de un ser querido, al no saber qué hacer con
esas sensaciones, celebramos tomandonos unos tragos, los que van a dormir nuestro sistema
Nervioso.



Definiciones de las palabras Sentimientos y Sentir

Iniciar¢ esta parte mencionando las definiciones de las palabras Sentimientos y Sentir, obtenidas
en un reconocido diccionario, no para juzgar si el diccionario define bien las palabras, sino para
aprovechar esta informacion, la cual es, un reflejo de la sociedad, en cuanto a como esta, maneja
estas dos palabras.

Segun la definicion del diccionario Larousse: Sentimiento es: Accion de sentir y Sentir v. es: 1.
Percibir alguna sensacion por medio de los sentidos, excepto el de la vista. 2. Experimentar
determinada sensacion fisica o moral: sentir hambre, pena. 3. Lamentar algin suceso triste o
doloroso, siento mucho lo ocurrido. 4. Tener la impresion, creer, opinar: no siente lo que dice. 5.
Tener determinada disposicion o capacidad de experimentar ciertas sensaciones o emociones: sentir
el arte. 6. Presentir, barruntar v: prever, conjeturar, presentir: barruntar un peligro. 7. Ser consciente
de algin hecho subjetivo, darse cuenta: sentia que no lo lograria; sentirse morir. Sentirse v. Pron 8.
Encontrarse en determinada situacion o estado fisico o moral: sentirse contento. 9. Considerarse,
reconocerse de cierta manera: sentirse importante. 10. Tener un dolor o molestia en alguna parte del
cuerpo. 11. Méx. Ofenderse, sentirse triste o herido por lo dicho o hecho por alguien: se sintio
cuando le pedi que me pagara.

Sentir n. m. 1. Sentimiento. 2. Opinidn, parecer. Exponer el sentir sobre una idea.

Lo que se puede observar de todas estos significados, es que encontramos expresiones de 1o que es
un sentimiento realmente y otras expresiones que carecen de sentimiento y que son mas bien,
pensamientos.

Un sentimiento o una emocion es: una sensacion corporal. Lo demas, son pensamientos.

Volviendo a las definiciones anteriores, tenemos lo siguiente:

Sentimientos: 1. Percibir alguna sensacion por medio de los sentidos. 2. Experimentar determinada
sensacion fisica. 3. Sentir hambre, pena. 4. Tener determinada disposicion o capacidad de
experimentar ciertas sensaciones o emociones. 5. Sentirse morir. 6 Sentirse contento. 7. Tener un
dolor o molestia en alguna parte del cuerpo. 8. Sentirse triste.

Pensamientos: 1. Lamentar algin suceso triste o doloroso, siento mucho lo ocurrido. 2. Tener la
impresion, creer, opinar: no siente lo que dice. 3. Sentir el arte. 4. Presentir, barruntar v: prever,
conjeturar, presentir: barruntar un peligro. 5. Ser consciente de algin hecho subjetivo, darse cuenta:




sentia que no lo lograria. 6. Sentirse importante.

Entender claramente: qué es un sentimiento y qué es un pensamiento nos ayuda a ser coherentes. La
falta de coherencia desde mi punto de vista, es el gran problema del ser humano. La falta de
coherencia es la que permite toda clase de problemas, injusticias y atrocidades.

Sentimiento: Toda sensacion fisica.

Pensamiento: Capacidad que tienen las personas de formar ideas y representaciones de la realidad en
su mente, relacionando unas con otras.

"El pensamiento es una cualidad humana".

Las personas nos comunicamos realmente cuando nos conectamos con la otra persona, y esto se logra
a través de expresar nuestros sentimientos y emociones, y de la manifestacion de nuestras
necesidades.

Los invito a actuar en este sentido: eliminen de su vocabulario la expresion que desde mi punto de
vista es revolucionaria y fue introducida por el doctor Marshall B. Rosenberg, Ph.D. quien
Desarrollo el Proceso de “Comunicacion no Violenta”.

Siento que......... , segun Rosenberg, lo que expresamos aqui es un pensamiento y no un sentimiento.
Esta expresion es la causante principal de que no haya empatia en la comunicacion, de que no se
preste realmente atencidn en lo que la otra persona quiere comunicar.

Utilicen en cambio la expresion pienso que.......... Y en la comunicacion que estan teniendo,
mencione sus sentimientos tal como son. Como ejemplos tenemos los siguientes:

Me siento:

Abierto



Afectuoso
Alegre
Aliviado
Apasionado
Audaz
Calmado
Capaz
Comodo
Compasivo
Confiado
Descansado
Despejado
Efusivo
Feliz
Abatido
Aburrido
Agotado
Asustado
Deprimido
Desalentado
Frio

Infeliz

Tenso.



Esta es una invitacion a que nos conectemos mas con nuestros sentimientos, €sto nos conectara con
nuestro verdadero potencial.

Eliminara las barreras internas autolimitantes.

Cuando utilizamos la expresion siento que...... realmente estamos describiendo un pensamiento,
haciendo una evaluacion o una interpretacion.

Expresiones como:

Siento que td no me quieres. No expresa lo que siente la persona que habla, sino lo que ella piensa
que siente la otra persona.

Cuando no me miras, me siento rechazado. Expresa lo que piensa la persona que habla sobre lo
que hace la otra persona. Diferente seria si se dijera: Me siento triste, cuando no me miras.

La Solucion a Nuestros Conflictos

Como les he comentado, el tema que bloquea nuestro potencial humano, se debe a que nos hemos
alejado de nuestros sentimientos y emociones, y por ende de lograr armonia en nuestras vidas, en
todos los ambitos tanto: personal, familiar, profesional, economico, mental, fisico, social y espiritual.

Nuestros sentimientos, emociones y sensaciones nos permiten reconectarnos con la realidad, de todos
los sucesos dificiles que superaron nuestras capacidades de manejo emocional, viéndose nuestra
mente obligada a defendernos, utilizando el mecanismo para separarnos del presente que no cumplia
con nuestras expectativas y las comparaba con lo que pensdbamos que si deberia estar sucediendo
“Mal Hacer” y posterior “Represion” de los sentimientos desagradables producidos por “Mal-
Hacer”, retirandolos de nuestra consciencia.

La solucion esta en revertir esa “Represion”, permitiéndonos sentir esos sentimientos desagradables
producidos por el mecanismo de comparar nuestra vivencia real con lo que quisiéramos que mejor
estuviera pasando.



“Mal-Hacer”.

Para esto utilizamos una técnica que nos va a permitir darnos cuenta de una habilidad que
habitualmente usamos los seres humanos a nivel inconsciente en situaciones dentro de nuestra
capacidad de manejo emocional.

Esta técnica se llama VIVATION. Desarrollada por Jim Leonard (Q.E.P.D.).
Nombre inventado por €l y derivado de las raices latinas:

“VIV” = Vida y “ATION”= Accion.

Pronunciado: Vaivei’shion.

“Cualquier cosa que se hayamos “Mal Hecho” y reprimido puede ser integrada con Vivation.
Vivation usa los sentimientos en el cuerpo fisico para llegar a la mente. Todo lo que hayamos “Mal-
Hecho” y reprimido ha dejado un huella de energia en nuestro cuerpo que se quedo ahi, en represion,
esperando a que le prestemos atencion.

,Como trabaja Vivation?

Ensena 5 elementos que con su practica se convierten en habilidades, permitiéndonos crear las
condiciones adecuadas para que nuestra capacidad natural de integrar los sentimientos, emociones y
sensaciones reprimidas se pueda conseguir.

Nos capacita para “SENTIR” las sensaciones que nos produce cada momento de nuestra vida,
conectandonos con nuestro cuerpo y optimizando nuestro bienestar y el uso de nuestras competencias
cognitivas, técnicas, relacionales y emocionales.

Es una herramienta muy ttil para mantenernos de manera permanente en el momento presente y
poniendo atencion en lo importante para nosotros.

Nos hace ser seres humanos mas equilibrados.



Es un auto-apoyo muy eficiente e importante que nos viabiliza el tomar accion y el conocernos a
nosotros mismos para que podamos actuar en todos los &mbitos del ser humano para conseguir los
resultados deseados.

Vivation nos permite experimentar nuestros sentimientos y pensamientos de forma sincera, sin llegar
a sentirnos abrumados por ellos.

Vivation nos brinda autonomia y lo podemos utilizar a todo momento en cualquier situacion y lugar.
En tiempo real y sin necesitar ayuda de nadie.

El método arriba compartido, me ha sido de gran ayuda en todos los aspectos de mi vida, y como
emprendedor ha sido fundamental, porque uno se enfrenta a una montafia rusa emocional
permanentemente.

Mi Experiencia como Emprendedor

Primero que todo agradezco a mi padre, Antonio José¢ Estrada Murillo (Q.E.P.D.), y a mi madre, Rut
Natalia Sanchez de la Calle, por haberme permitido nacer y por todo lo demas, que con gran
esfuerzo y ejemplo, me dieron.

También agradezco a mis primeros socios. Juan Manuel Lozano Sanchez y a Eduardo Triana.

Fundé mi primera empresa en el afio 1992, Induworker Ltda., y ain sigue activa. Desempeiio el cargo
de Director Comercial. Luego en el afio 2000 fundé¢ otra empresa, Pisos Técnicos M. Estrada E.U. la
cual, en el afio 2006 fue absorbida por Induworker Ltda. Mi formacion universitaria fue como
Ingeniero de Petroleos, trabajando en empresas como Exxon, Hocol y Ecopetrol. Posteriormente,
viajé a Estados Unidos para tratar de engancharme con alguna petrolera all4 y para aprender el
inglés. Al regresar empecé a trabajar en ventas hacia la industria petrolera, en una empresa
multinacional de origen suizo, y realmente estaba aterrado respecto a las ventas, porque mi formacion
era orientada hacia el tema de la ingenieria, incluso llegué a decirle a mi jefe que me ensefiara a
vender y me respondid que eso no se enseiiaba, que eso era natural en algunas personas. Con el



tiempo, le fui tomando confianza y me fui desenvolviendo bien en los productos que tenian que ver
directamente con la industria petrolera.

Pero, muy profundo dentro de mi, queria ser un empresario independiente, y en el afio 1992,
trabajando para esa misma empresa, con mi novia, Adriana Lucia Gonzalez, hoy en dia mi esposa,
tomamos la decision de formar una empresa para lo cual, invité a un primo hermano para que fuera
mi Socio.

Iniciamos la empresa con un objeto social diferente al de hoy dia, Prendas e Implementos de
Seguridad Industrial. Yo trabajaba en ambas partes, y lo podia hacer porque las actividades de la
nueva empresa como eran pocas, me lo permitian. Todo marchaba bien con el socio hasta que un dia
le dije que se encargara de la empresa de manera directa, como yo lo habia hecho hasta el momento,
debido a que iba a empezar una especializacion de gerencia financiera en la Universidad de Los
Andes; respondiéndome que €l no tenia tiempo.

Hasta ahi lleg6 esa relacion comercial, comprando sus acciones, mi novia.

Posteriormente, un cuiiado de mi novia, arquitecto con una experiencia basica y muy rudimentaria, en
la fabricacion de pinturas y recubrimientos especiales, dirigidos principalmente hacia la industria,
me propuso asociarme con ¢€l, con el objetivo de producir formalmente las pinturas y recubrimientos,
y asi lo hicimos. Yo me dediqué a mejorar los procesos, adquiri equipos, contratamos una persona de
laboratorio para que me ayudara en la produccion y control de calidad. También me dedicaba a las
actividades de ventas y a dirigir la aplicacion.

Un buen dia cuando negociaba un proyecto muy importante, mi socio, el arquitecto, me dijo que como
yo tenia poca experiencia en la aplicacion, €l me iba a apoyar con su personal de la empresa de
arquitectura. Tan pronto firmé el contrato y le dije que listo, que el trabajo estaba aprobado, que
necesitaba el apoyo de €l y de su personal, me dijo que no podia acompafiarme ni apoyarme porque
tenia invitados en la finca. Como usted se puede suponer, hasta ahi llego esa relacion comercial
también.

Decidimos con mi novia seguir en el negocio de las pinturas y recubrimientos especiales para los
pisos. Como no teniamos experiencia en crear empresa, tomamos una capacitacion en
Fundaempresa. Definitivamente es muy importante capacitarse continuamente.



Cuando asistimos a la primera clase de Marketing, me quedé sorprendido al ver que el instructor era
un excompaiiero del colegio, el cual recordaba yo, como no muy aplicado. Un consejo de €I, el uso
de la creatividad, el valor mio, el apoyo de mi novia, la apertura a realizar cosas nuevas de mi
trabajador y la astucia de nosotros los colombianos nos llevo a ganar un proyecto muy importante con
la empresa Siemens. Lo interesante de esta historia, es que lo que requeria el cliente, que era un piso
polimérico para recuperar la superficie de los pisos de concreto de todas las areas de produccion en
su planta en Bogota, yo no sabia como hacerlo. Nos armamos de valor y acudimos a la cita que nos
habia puesto la empresa para realizar la muestra. Ellos invitaron a otras dos empresas
multinacionales para competir por el proyecto.

El Consejo del Instructor de Marketing

El consejo dado por nuestro instructor de Marketing fue el de colocar un anuncio en el directorio de
paginas amarillas de Bogota.

Colocamos el anuncio en octubre. El anuncio incluia la frase “Ingenieria de Superficies Industriales
Induworker Ltda”.

En los primeros dias de diciembre recibi una llamada de la empresa Siemens, solicitando una visita
a su planta. Le pregunt¢ que ;como nos habia ubicado? Y me respondi6 que en el directorio de
paginas amarillas. Yo quedé sorprendido porque ese directorio era el del afio siguiente.

La persona también coment6 que lo que le habia gustado de nuestro anuncio era la frase de
“Ingenieria de Superficies Industriales™, lo que nos daba un caracter de especialistas.

Sigue mi Experiencia como Emprendedor...

Cuando llegd el momento de hacer las muestras y como no sabiamos nada de como hacerla, envié a
nuestro trabajador, el sefior Israel Torres Dias, quien es todo un personaje por su inteligencia, su
dedicacion al trabajo, su deseo de progresar, el cuidado que tenia con todo; lo envié a mirar a las
otras empresas como hacian su muestra. Y me fue diciendo paso a paso como las iban realizando y
fuimos comprando lo necesario, haciendo las mezclas parecidas y obtuvimos un resultado aceptable.

A los pocos dias, me citaron en la empresa y me dieron la buena noticia, la orden era nuestra. Fue un
momento de gloria, me senti feliz, era el primer gran trabajo que prometia abrirnos un gran futuro y
queria llegar a darle la buena noticia a mi novia. Fue emocionante.



Esa misma noche me empezo la angustia, jahora como iba a responder ante tal responsabilidad, sin la
experiencia requerida? Mi novia me dijo: Mauricio, qué cosa contigo, sufres cuando no tienes
trabajo y sufres mas cuando te sale.

Me puse a estudiar los catdlogos de una compafiia americana multinacional muy influyente en el
mercado. Observé las fotos y copié lo mejor que pude lo que parecia ellos hacian. Copiamos el
proceso, fabricamos los productos con la consistencia con que se veian en las fotos, compramos los
equipos y asi lo hicimos.

Fue una aventura emocionante, estresante, en algunas ocasiones casi llegando al colapso nervioso,
pero salimos adelante. Mi novia en ese proceso fue un apoyo importantisimo, cuando para mi en
algin momento todo estaba en caos. Donde percibia que iba a fracasar. Ella me animé en esos
dificiles momentos y me ayudo a centrarme y a recobrar el objetivo, terminar el trabajo y que el
cliente quedara satisfecho.

Me ayudo a renegociar las condiciones economicas de la primera bodega ya que cometi el error de
no medir el area desde el inicio, basandome en los datos del area que el cliente me habia dado. El
area resulto ser un 25 por ciento menor. Gracias a ella esta empresa existe aun. Por mi, se hubiera
acabado en ese momento tan dificil.

Empezamos a ser mas visibles, a salir del bosque

Durante esa obra, el diario de La Republica, nos hizo un reportaje de la empresa, de lo que
haciamos, publico un articulo en su periddico.

Posteriormente otra entidad me entrevisto por radio.

Por esos dias, por casualidad, me encontré en una calle de Bogota, a mi excompaiiero de universidad
y compafiero de tesis Gonzalo Castafieda Cantillo. Quien pocos dias después de ver la publicacion
del diario de La Republica y de conocer la obra en Siemens, se asocio junto con su sefiora (Elsy
Liliana Gualdron Pinto) con nosotros. Fue un gran paso y otro cimulo de experiencias de
aprendizaje.



Nuestras sefioras se retiraron de la empresa, hubo diferencias con mi socio, €l se retird, yo segui con
la empresa. Tratamos de negociar con ¢l, quién compraria la parte del otro socio y como ninguno
podia, segui dirigiendo la empresa.

Como las cosas iban tornandose cada vez mas dificiles por las criticas de mi socio, todo apuntaba a
que la empresa posiblemente cerraria. En un arrebato le dije que manejara €1 la empresa para que
viera que no era nada facil hacerlo, y €l acepto.

Yo realmente, sentia mucho temor al imaginarme, dependiendo econdomicamente de las decisiones de
sueldos que ¢l tomara.

Recibi unas propuestas del representante para América Latina, de una empresa americana que
representamos en Colombia, propuesta de trabajar independiente de mi socio y formar una nueva
empresa dedicada a las dos lineas de productos que ¢l manejaba. El socio de una empresa suiza a
quién también representamos, me propuso que yo me dedicara a la parte de comercializacion de sus
productos y que mi socio con Induworker Ltda, se dedicara a la aplicacion.

El socio de la empresa suiza nos invitd a comer con mi sefiora, mi socio y su seflora, para explicar la
estrategia que queriamos desarrollar. Mi socio y su sefiora esperaban que la ayuda de la nueva
estrategia involucrara directamente a Induworker Ltda, pero al darse cuenta de que el apoyo
econdmico, iba direccionado a mi actividad de comercializacion del producto, esto cayd como un
balde de agua fria para ellos. Verdaderamente fue una pufialada por la espalda, propiciada por el
representante de la empresa y por mi. Decision contraria a lo que debe ocurrir en una sociedad donde
todos trabajan por el mismo objetivo.

No pretendo justificarme, pero aqui se puede ver el efecto de lo que puede hacer en una persona el
miedo irracional y la desconfianza. Realizar acciones que no apoyan el bienestar comin de los
socios de una empresa.

La confianza entre ambos, mi socio y yo, se habia resquebrajado.

Posteriormente constitui a Pisos Técnicos M. Estrada E.U.



A mi, me perturbaban los comentarios de mi agente de seguros de esos afios, diciéndome que mi
socio podia hacer movimientos fraudulentos y meternos en un gran lio. Debido a estos comentarios,
un dia le dije a mi sefiora que vendiéramos barato nuestras acciones o incluso se la regalaramos a
Luz y a John, hermana de mi socio y sumarido, quienes trabajaban en la empresa, con tal de evitar
los problemas que me estaba imaginando.

Mi sefiora siempre confié en mi socio. Me decia que ¢l venia de una familia maravillosa, un padre
responsable (Gonzalo Castafieda) y mama fuera de serie: amorosa, dedicada a sus hijos, también
adoptaba a todos los amigos de su hijo e hijas (Leonor Miladis de Castaneda). Estos comentarios me
animaron a seguir adelante, como socio de Induworker Ltda.

En el afio 2006, mi socio repartié muy buenas utilidades, dinero que nos sirvid para cambiar de
apartamento. Este hecho fue un inicio para recobrar mi confianza en él.

Un dia cuando le proponia que contratdramos a un coach para que ayudara a fortalecer la empresa, ¢l
me propuso que volviéramos a unir fuerzas. Esa fue una magnifica propuesta. Yo ya estaba a punto de
enloquecer con Pisos Técnicos M. Estrada E.U.

Negociamos de tal manera que quedaramos cada uno con el 50 por ciento de las acciones de la
empresa y con sueldos iguales, asi €l fuera el Gerente y yo, el Director Comercial. Esto fue muy
importante, porque nos permitié concentrarnos cada uno en nuestras responsabilidades, sin que
nuestra mente estuviera diciéndonos que yo deberia ser el gerente y no €1, y ganar el dinero que €1
gana, etc.

Hablamos de las diferencias, le pedi disculpas por mi comportamiento egoista, y poco a poco, esas
heridas emocionales se han ido cerrando con el tiempo, y la confianza se ha 1do edificando
nuevamente.

Dentro de la negociacion, Induworker Ltda. absorbio a Pisos Técnicos.
El es un muy buen gerente, cuida el dinero y es muy prudente.

A mi se me facilita mas el area comercial, me fascina la investigacion y el desarrollo, y apoyo en el
area de mejoramiento humano y de la productividad.



La principal fortaleza de Induworker Ltda. en estos momentos a sus 22 afios de existencia es, su
gente. Algunos directivos y jefes son familiares de mi socio. Esto ha hecho una tremenda diferencia
con otras empresas que con mucho mas capital que la nuestra se han visto expuestas a renuncias
masivas.

Quiero aprovechar las lineas siguientes para nombrarlos y agradecerles su amistad y dedicacion.

Elsy Liliana Pinto Gualdron, esposa, coordinadora de la implementacion de las normas NIIF; Luz
Miladis Castaneda Cantillo, hermana, Directora Administrativa; Paola Milena Castafieda Cantillo,
hermana, Asesora Técnica de Ventas; Alba Stella Gualdron, cunada, Arquitecta Asesora Técnica de
Ventas; Fernando David Hernandez Avendaiio, Jefe de Aplicaciéon y su sefiora Mery Celena
Castafieda Cantillo, hermana, y primera de su familia en trabajar en la empresa. John Edgar
Rodriguez, primer marido de Luz Miladis, Ingeniero Director de Operaciones. David Rodriguez
Herndndez, tio de John Edgar, Jefe de Produccion y Equipos; Alex Eduardo Dominguez, primo
encargado de los Sistemas; David Moyano, Lider de Produccion y Equipos, cuiado de John Edgar. Y
a todo el grupo de colaboradores.

Hoy en dia somos, en promedio, 50 trabajadores directos.

La empresa cada afio crece en ventas, seguimos capacitandonos para afrontar los retos de este
momento tan cambiante, haciendo alianzas estratégicas y disfrutando tanto como podemos.

Agradecimientos

Hoy, después de conocer a Alvaro Mendoza y a Luis Eduardo Barén, se nos han abierto grandes
posibilidades de crecer el negocio y de emprender nuevos negocios.

Muchas gracias a ellos.

Unas Recomendaciones

Amigo lector: animo, coraje, creencia, entusiasmo, perseverancia, espiritu de aprender, espiritu de
conocerse a si mismo, tolerancia con usted y con los demas, valor, confianza, determinacion,
capacitacion y espiritu de aventura, necesitard para su viaje. Es hora de Tomar Accién.



En el inicio de este capitulo comparti una técnica, que me ha ayudado de una manera importante.
Pienso que toda persona necesita un apoyo emocion autodirigido y autbnomo, para lograr su
potencial. Llevo practicandola durante 8 afios y dando entrenamientos desde 2010 cuando hice el
curso de Profesional de Vivation en Estados Unidos el sefior Paul Hughes, presidente de Vivation
Internacional. También me entrené con el sefior Demian Zur Strassen.

. Quién soy?

Soy un ser humano que me apasiona el emprendimiento, conocer sobre nuestra psicologia, salud,
comportamiento y sobre el mejoramiento personal en todos los ambitos. Tengo 53 afios. Casado
desde hace 18 afios, luego de un noviazgo de 10 afios. Vivo en Bogota, Colombia.

Me pueden ubicar en:
Celular o mévil (57) 310-320-8666.

En el teléfono de Induworker: (57) (1) 224-6365.

Pagina Web: www.potenciamientohumano.com


http://www.potenciamientohumano.com

La Internet, el comercio electronico y las nuevas competencias en
los negocios

Por Victor Benjamin Plaza Vidaurre

victor.plaza@plazaconsultores.com

www.plazaconsultores.com

Deseo empezar este capitulo presentdndome. Soy Victor Benjamin Plaza Vidaurre de Lima, Pera, me
gusta la natacion como deporte, asisto con mucha alegria y entusiasmo a una escuela rural 0695 en el
departamento San Martin en el interior de mi pais, mis mentores en el desarrollo de mi carrera en
Internet son Alvaro por varias décadas y Luis Eduardo algunos lustros en los que hemos ido
cultivando una amistad sin parangén.

Tengo un grado académico de doctor, experto en estrategia, me desempeilo como profesor
universitario, actualmente soy vicerrector de investigacion de la Universidad Peruana de Ciencias
e Informatica, asimismo tengo una consultora desde hace varios afios cuyas competencias consisten
en asistir, apoyar a los negocios a que sean rentables, que incrementen sus ventas, que desarrollen
nuevos mercados, hemos obtenido logros en la industria farmacéutica, la industria de bienes
inmuebles, la industria del caucho para proveer productos a las empresas mineras, la industria textil.

Ahora les presento un caso real que tiene mucho contenido estratégico, producto de una investigacion
considerando las caracteristicas sociales y economicas de un ejemplo de éxito de emprendedores en
Lima, Peru. Es el caso del emporio comercial de Gamarra.

Introduccion

Es importante sefialar lo que aporta Quero (2008) quien afirma que la economia mundial vive
momentos de cambio caracterizados por procesos como: la globalizacion, los avances cientificos y
tecnologicos, el desarrollo de la comunicacion, el nivel de demanda de productos de alta calidad,
entre otros, los cuales han modificado los patrones de produccion de todo el mundo, generando un
notable incremento de las corrientes de comercio e inversion, contexto dentro del cual se encuentran
inmersas la mayoria de las organizaciones, por lo que es importante conocer qué rol cumple la
educacion formal e informal, los saberes culturales en este panorama econdomico palpitante y de tanta
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La economia esta dirigida por la informacion y el conocimiento, por tanto el conocimiento se
constituye en el factor clave para la generacion de riqueza econdmica (Mathison, Gandara, Primera
& Garcia, 2007), de ahi la importancia de atender el factor educativo como clave para la obtencion
de generacion de riqueza individual, grupal, empresarial corporativa.

Dos son las guias en el siglo XXI que definiran nuestros negocios, tener una ventaja competitiva y
lograrlo a través de competencias educacionales como segunda guia.

Son tres los conceptos que se deben considerar en el tema de las ventajas competitivas, el primero es
la productividad, el segundo la competitividad y el tercero el uso de la cadena de valor de nuestro
negocio. A continuacion abordaremos cada uno de ellos.

Smith (1997: 9) expresa que “la division del trabajo, en cuanto pueda ser aplicada, ocasiona en todo
arte un aumento proporcional en las facultades productivas del trabajo”.

La eficiencia se mide por el costo de los insumos necesarios para generar determinado producto.
Cuanto mas eficiente sea una organizacion, menor serd el costo de los insumos requeridos para crear
cualquier producto. Por consiguiente, la eficiencia ayuda a que una firma logre una ventaja
competitiva de bajo costo, para reducir el costo de insumos mediante la relacion con los
proveedores, su capacidad para funcionar sin publicidad, su carencia de burocracia y la alta
productividad del empleado, en conjunto, destacan su habilidad para ofrecer a los consumidores
bienes de alta calidad a un precio razonable. Es decir, todas las habilidades refuerzan la ventaja
competitiva con base en los costos. Una de las claves para lograr alta eficiencia consiste en utilizar
los insumos en la forma mas productiva posible.

El componente de la eficiencia mas importante para la mayoria de las compaiiias es la productividad
del trabajador, la cual usualmente redime teniendo en cuenta la produccion por empleado. Al tener



como constante esta condicion, la empresa con la mayor productividad por trabajador en una
industria usualmente tendra los menores costos de produccion. En otras palabras, esa organizacion
tendra una ventaja competitiva con base en sus costos. El producto, es un factor endogeno de la
organizacion o sea interno, cuando una organizacion es productiva no ingresa en el andlisis de los
competidores, sino en el uso racional y eficiente de sus recursos.

Siendo la productividad una relacion entre la produccion y los factores, uno de ellos es la educacion
de los trabajadores, por ende la competencia educacional se hace presente de forma directa en la
productividad.

En los negocios por Internet

Luis Eduardo Bar6n incide sobre la productividad del tiempo y en verdad es un signo de estos
momentos de este siglo que va amarrado a la programacion de actividades, y saber distinguir ente lo
importante - urgente como un todo entre lo importante, lo urgente por separado y lo rutinario, y lo
refrendd Luis Martitegui hace poco en una conferencia antes del evento Los Maestros de Internet
2014. El espetaba que la productividad del tiempo es fundamental en la rapidez en hacer las cosas,
la rapidez de poner el producto en el mercado, la rapidez en analizar las estadisticas que en Internet
es muy rapido a diferencia de la comercializacidon de otros productos y ver su aceptacion del famoso
método AIDA, (Atencidn, Interés, Deseo, Accion) y esto se lograra con una o varias paginas de
captura y venta adecuadamente relacionadas normalmente apoyadas por paginas de contenido que son
mas estratégicas que tacticas, como bien, lo resena Alvaro Mendoza en su cursos muy bien
estructurados, y la importancia del marketing de respuesta directa como un elemento trascendente y
aqui pasamos a la competitividad.

Competitividad

La competitividad ya es la accion de saber como me encuentro con mis competidores en precios,
volumen de ventas, costos, alianzas estratégicas caducas o nuevas y por ende como debemos ser
eficientes.



Segiin Bueno & Morcillo (Citado en Gonzalez, 2000) el concepto de competitividad no es mas que el
reflejo de las capacidades que tienen las empresas para poder competir y lograr una mejor posicion
relativa frente a sus competidores. La empresa debe desarrollar una estrategia de valorizacion de sus
competencias basicas distintivas a través de un aprendizaje continuo, enmarcado dentro de las pautas
previamente fijadas en su vision, mision y filosofia empresarial; ya que ese proceso de
adiestramiento continuo exige el compromiso, la motivacion y la participacion de todas las personas
implicadas en el proyecto empresarial.

Dadas la creciente competitividad, globalizacion y constantes cambios, algunos especialistas se han
preguntado ;Como puede una organizacion resistir los cambios imprevistos, mejorar la
competitividad y diferenciacion de la empresa, atender mejor a los clientes, diferenciarse de las
demas empresas, siendo la mejor en el ramo?

Definitivamente la respuesta esta en el factor educativo. Es evidente que el éxito de una organizacion
depende en gran medida del aprovechamiento del conocimiento y habilidades, de la creatividad
innovadora y de la motivacion tanto de su personal como de sus aliados (proveedores, colaboradores
o los propios ciudadanos-clientes usuarios de los servicios), asi como del aprendizaje organizativo,
todos ellos circunscritos a la cadena de valor de la organizacion que se retroalimentan para mejorar
la cultura de la misma. Lo cual surge al considerar a las empresas como entidades de aprendizaje,
organizaciones que gestionan la informacion y generan conocimientos que se plasman en productos y
procesos productivos nuevos o mejorados, es decir, en innovaciones (Mathison et al. 2007).

En la siguiente figura se muestra la importancia que tiene el aprendizaje y la innovacién como
medios y vias para alcanzar mejoras continuas en las empresas.
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Figura 2: Proceso de mejora continua a través del aprendizaje y la innovacion.

Fuente: Martin, 2004 Citado en Mathison et al. 2007, con modificaciones.

Por ende la Internet ha cambiado nuestras vidas, nuestras organizaciones y las sigue cambiando, lo
trascendente es el aprendizaje continuo al que nos vemos impulsados permanentemente.

Autores como Gonzalez (2000) consideran que la generacion de ventajas competitivas sostenibles y
ampliables en el mediano o largo plazo deben fundamentarse no tanto en la busqueda de sectores,
empresas, productos, con oportunidades especiales; sino en el aprendizaje continuo capaz de crear
esas competencias distintivas o habilidades impulsoras reales de las ventajas competitivas, centradas
en los conocimientos y capacidades que son necesarias para desarrollarlos y posicionarse de una
manera efectiva en el mercado.

CASO Pequenias y Medianas Empresas Textiles
GAMARRA -LIMA, PERU

Las ventajas competitivas del conglomerado de Gamarra se establecen en dos variables
trascendentes.

Cadena de valor y Funciones y flujos de los canales de marketing

Desde el punto de vista de la cadena de distribucion, los mercados son lugares de destino y fluyjo
hacia ellos y tiene un caracter lineal, don Schultz de Northweatrhn University dice que no solo
sirven para facilitar “el flujo del sistema sino también en las soluciones que buscan los
consumidores...” y es aqui en donde el emporio de tiendas de Gamarra tiene dos situaciones
excelentes:

La situacion geografica.

La variedad de oferta en las tiendas.



En lo referente a la produccion se puede apreciar que Gamarra esta constituido por un elevado
numero de pequeias empresas que producen una gran variedad de productos y que, en conjunto,
ofertan cantidad de confecciones con la finalidad de abastecer a las clases popular y media de Lima,
e incluso a provincias.

Para atender a esta demanda los confeccionistas compran a los proveedores de tela 35 TM/dia. En
¢poca de Navidad la compra de telas llega a 100Tm/dia.

“En Gamarra se concentran aproximadamente 15 mil unidades economicas de produccion, comercio
y servicios, lo cual significa el 45.37 por ciento de los talleres de costura y el 37.84 por ciento de las
boutique de Lima Metropolitana”.

Y, en pleno proceso de modernizacion y crecimiento de los supermercados y tiendas por
departamentos, este emporio comercial y productivo de confecciones goza del 57 por ciento de
preferencia de los consumidores de este segmento

Caracteristicas de sus talleres de produccion

El mercado regula los precios, también la calidad, expectativas, tiempo de entrega, normalmente no
tiene planes anuales por lo que se requiere atencion inmediata.



Los precios normalmente se estandarizan y el valor es a través de reduccion de costos trabajando al
destajo la mano de obra y los demas trabajos en taller, siendo el corte el elemento mas importante de
la confeccion.

Se tiene materia prima, poco inventario —el abastecimiento es “just in time” — por la poca capacidad
financiera, poca capacidad de almacenamiento y gran oferta en el mercado de insumos necesarios.

La manufactura, el operario y el acabado son los recursos claves.

La maquinaria de los talleres normalmente su situacion es de obsolescencia en todo Gamarra.
Los recursos claves mas caros son la energia eléctrica, la seguridad de los locales.

Se les cobra independientemente.

El valor de las tiendas va desde 5,000 a 20,000 dolares el metro cuadrado.

COMPETENCIAS EDUCACIONALES

Las competencias son repertorios de comportamiento que algunas personas dominan mejor que otras,
lo que las hace eficaces en una situacion determinada. Las competencias representan pues un nexo
entre las caracteristicas individuales y las cualidades requeridas para llevar a cabo misiones
profesionales precisas (Levy-Levoyer, 1997).
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Normalmente las organizaciones formulan una vision de futuro que les permita alcanzar ventajas
competitivas que las diferencien de los diversos competidores; las competencias educacionales son
el basamento que permite la alienacidn de esta vision de futuro de la empresa, asi como del devenir
productivo de cada integrante de la misma, esto significa que los trabajadores, funcionarios y
gerentes sepan utilizar adecuadamente los instrumentos, las maquinas, los equipos en aras de una
mayor productividad.

Sin embargo, considerando la importancia de educar, es que el liderazgo es fundamental en estas
situaciones, ya que la educacion permite obtener el mejor talento de las personas, asi como el lograr
en ellas una permanente satisfaccion en el aprendizaje a traveés ya sea de sus compaiieros o diferentes
mediadores, asi como del capital intelectual que la empresa le proporciona.

Normalmente este capital intelectual se manifiesta a través de los resultados que tiene la
organizacion al enfrentar diferentes escenarios en el medio ambiente externo y en la optimizacion de
sus recursos y capacidades, en las que en muchos casos, son intangibles y que logran la innovacion y
por ende conseguir que la organizacion sea una organizacion inteligente, que tenga como
caracteristica el “aprender a aprender” y desestimar aquellos conceptos, paradigmas, procedimientos
con los cuales ha estado laborando.

Es por esta razon que las competencias educacionales se comportan como una savia en una planta
que permite la alimentacion misma desde las raices mismas, es decir, los valores, la filosofia misma
y la ética de la organizacion, asi como su infraestructura material dando por consiguiente un producto
que tendra intangibles, como la percepcion de ellos al consumirlos o un valor tangible como es la
satisfaccion de una necesidad relacionada a sus aspectos comerciales.

Por otro lado, existe un componente neuropsicoldgico segiin expresa (Gardner, 2001) susceptible de
ser activado por las condiciones socioculturales, esto es por la educacion y la ensefianza; es posible
asumir que la génesis y el desarrollo de las competencias sean de caracter social (y no biologico) en
consecuencia “implica que son las practicas interpretativas de una comunidad particular, las

variaciones o presuposiciones compartidas de un colectivo, las que en ultima instancia determinen y



legitimen el nivel de comprension inicial o experto que un individuo puede tener frente a una tarea o
problema determinado”. (Gomez, 2001: Yanez, 2000).

Por ende se observa que la influencia de la educacion en las competencias se presenta a nivel
individual y a nivel grupal con una serie de valores que determinan la forma mas adecuada y
eficiente de desarrollar actividades en beneficio de los procesos ya sean laborales o de
caracteristicas sociales. En el ambito social las conductas percibidas normalmente por los
individuos que ejercen una responsabilidad en una organizacion con o sin fines de lucro, permiten
que una de sus caracteristicas de liderazgo sea el poder asignar las personas diferentes tareas de
acuerdo a sus competencias ya sea en el uso de instrumentos, herramientas o equipos que permitan
normalmente un correcto desenvolvimiento aunado a las capacidades inherentes de cada individuo en
base a su formacion personal, académica, asi como a las caracteristicas medio ambientales en donde
se ha desarrollado.

El Comercio Electronico en las
Tiendas de prendas Gamarra — Lima, Peru

Se puede afirmar que existe vinculacion entre el comercio electronico y las ventajas competitivas de
las organizaciones que estan utilizandolo.

Dicha vinculacion puede ser explicada en primer lugar por el énfasis que las empresas han puesto en
el uso del medio digital en la labor de transmitirles conocimientos a sus prospectos de clientes sobre
la variedad de productos, ofertas y oportunidades del uso del tiempo para sus adquisiciones, asi
como con sus proveedores de insumos componentes de su maquinas y distribuidores fuera de su
centros de produccion y comercializacion en provincias al interior del pais como en el extranjero, y
como informacion en los diferentes niveles del gobierno como Promperu y las agencias comerciales
en el exterior asi como hacer conocer las normas t€cnicas y certificaciones que piden los clientes
externos en las caracteristicas de las materias primas, formacién a sus proveedores de insumos en
estas labores educativas, como por ejemplo, el estudio del cuidado del hilado, la relacion con el
empaque, la importancia del uso de los agroquimicos, fertilizantes, pesticidas, a través de muchos
programas realizados con instituciones publicas como el Servicio Nacional de Sanidad Agraria
(SENASA), la Universidad Nacional Agraria de La Molina y otras universidades extranjeras
especializadas en labores agricolas, sobre todo en el algodon que adquieren y sus secuelas en la
produccion final de la calidad de sus productos.

Debe sefialarse que si bien es cierto algunas empresas tienen muy pocos planes de capacitacion del
comercio electronico debidamente organizados, otras utilizan la metodologia de training in job, es



decir, capacitacion sobre el trabajo.

Una competencia que estd intimamente ligada a la Competencia Educativa, es la Competencia de la
Responsabilidad Social que permite que las empresas cuiden, estimulen y favorezcan condiciones
apropiadas de educacidn, en sus trabajadores.

Esta competencia define la importancia del trato al trabajador en muchos aspectos sobre todo a la
relacion con la plana gerencial de la empresa, y se da de mutuo acuerdo, observandose un sector
muy favorecido en este aspecto ya sea por las presiones de las certificadoras por programas como
el comercio responsable con la Union Europea por el deseo del bien comun que tienen los
empresarios.

El 10 de junio de 2013 con la Union Europea se establecieron acuerdos que contienen disposiciones
de largo alcance en la proteccion de los Derechos Humanos y el Estado de Derecho, asi como
compromisos para aplicar efectivamente los convenios internacionales en materia de derechos
laborales y en la proteccion del medio ambiente. Organizaciones de la sociedad civil participaran
sistematicamente en el trabajo para vigilar el cumplimiento de estos compromisos.

Los Canales de Marketing y el
Comercio Electronico en Tiendas Gamarra

Las organizaciones que utilizan el comercio electronico han ampliado sus canales de marketing
logrando margenes que oscilan entre el 30 a 50 por ciento del precio final de venta, en contraste
con la publicidad que representa entre el 5y 7 por ciento los canales de marketing también
representan un costo de oportunidad importante. Una de las funciones de los canales de marketing es
lograr que los compradores potenciales realicen pedidos rentables, los canales de marketing no
solo deben mantener mercados sino crear mercados.

Las empresas de Gamarra que estan utilizando el comercio electronico con sus clientes y
proveedores ya sea desde una comunicacion primaria via e-mail, usar paginas de contenido, algunas
ya paginas de captura y venta, y otras el intermedio, el pago de sus facturas con sus clientes y
proveedores y el pago de sus impuestos con el estado han logrado lo siguiente:

e Ventas por catalogo electronico.



e Almacenamiento barato fuera de sus tiendas fisicas, es mas cercano a sus nichos de mercado ya
seleccionados por Internet.

e Permiten que los producto se encuentren listos y a cualquier hora para cualquier individuo con
acceso a Internet.

e Entrega si lo requiere el cliente a su domicilio en fecha y hora programada.
e Contacto interactivo en tiempo real.

e [ a dificultad de contacto fisico con producto se reemplaza por el costo de oportunidad ya que en
Lima- Peru el trafico y transporte es un caos que requiere que se asignen fechas y horas especiales
para visitar tiendas lo que dificulta las transacciones comerciales.

e Permitir hacer transacciones como la banca por teléfono via Internet.

De las entrevistas en profundidad, de las observaciones realizadas durante la investigacion y del
analisis estadistico, se han observado las siguientes caracteristicas de los compradores del emporio
de Gamarra que involucra a los diferentes tipos de tiendas.

Compradores Habituales.- Compran en los mismos establecimientos y del mismo modo son
normalmente las personas mayores de 30 afnos de diferente género y lo hacen por temporadas,
invierno, verano otofo, primavera, pueden ir a diferentes sitios en los diferentes estacioneros de las
mismas tiendas. Normalmente las tiendas ya han establecido contacto con ellos por medio del correo
electronico, pero les gusta la prueba fisica ya sea porque han cambiado de talla o porque les gusta el
paseo a esa marketplace.

Buscadores de las mejores ofertas.- Conocen especificamente sus necesidades y “navegan” mucho
antes de comprar al precio mas bajo posible, normalmente son personas entre los 24 y 40 afos,
profesionales jovenes, matrimonios jévenes de ingresos medios o bajos pero con gran capacidad de
movilidad, y saliente de fin de semana en bsqueda de ofertas. Normalmente son personas de buen
caracter pero no se identifican con ninguna marca, son compradores de ocasion, compulsivos, se
observa que las tiendas normalmente no realizan esfuerzos en conseguir sus e-mails, por lo que
se pierden grandes oportunidades de negocio con este tipo de comprador que normalmente es
influenciado por ofertas en los tltimos dias del mes o de la quincena que es cuando acceden a
recursos salariales, y el tiempo de permanencia en las tiendas es mayor en algunas tiendas si utilizan
mas agresivamente el disefio de interiores de tiendas; normalmente compiten con las tiendas por
departamento, sin embargo, Gamarra tiene mas posibilidad por la gran cantidad de ofertas.



Compradores amantes de la variedad.- Recopilan informacion de diferentes canales dentro de ellos
“Internet”, aprovechan la informacién “boca a boca”, despu€s compran en su canal favorito
independientemente del precio, este tipo de comprador involucra un espectro mucho mayor de edades
y clases sociales. Normalmente se les denominan los seguidores, les gusta ser medianamente
pioneros buscan segln sus criterios “la calidad”, por ejemplo, en el emporio de Gamarra son las
tiendas mixtas, o de damas o de nifios que sus productos les ha dado resultado, normalmente las
madres de familia en etapa escolar asisten a esto establecimientos buscando calidad de sus
productos, que han sido proporcionados por otras madres de familia. Otro ejemplo, trajes de novia,
utiles deportivos especificos por deporte, etc., las tiendas no han establecido con ellos los canales
de marketing, 1o cual es una pérdida de ingresos, ya que este tipo de personas utiliza el costo de
oportunidad por el tiempo como factor econdomico.

Compradores con altos niveles de implicacion.- Retunen informacién de todos los canales, compran
en el que les ofrece mejor precio pero aprovechan los servicios de contacto personal...utilizan
mucho la Internet en su busqueda... en Gamarra estos son los mayoristas o los importadores del
extranjero y negocian directamente con los productores el abastecimiento logrando grandes negocios,
sin embargo, su importancia radica en las facilidades de crédito financiero que le proporciona a los
pequefios productores con la finalidad de poder obtener de ellos los productos en las fechas
programadas, en Gamarra el 25 por ciento (fuente propia) de las tiendas productoras-
comercializadoras estan comprometidas con este tipo de cliente.

Los Tipos de Comercio Electronico

Se encontro que el B2B con las organizaciones financieras tipo banco es el mas comun por la
facturacidn, en menor escala con los organismos del Estado y en mucha menor escala con empresas y
organizaciones algunas de ellas con proveedores sobre presupuesto, se observa que el B2C recién
empieza a tomarse en consideracion ya sea por el deseo de tener los correos de los clientes y/o
agruparse en algunos portales en forma incipiente, es un cambio de mentalidad, ya que el negocio
como estuvo planteado desde el comienzo en el modelo de negocio era que ellos producian sus
prendas y los cliente asistian a Gamarra por sus medios a buscar, encontrar y adquirir prendas.

Canales

Se utiliza la Internet como canales de comunicacion solo con el Estado, se participa en los cuadros
historicos y concursos publicos.

Con la empresa privada se encuentran establecidas redes de contacto por experiencia con los
encargados logisticos de abastecimiento que hacen pedidos de acuerdo a stock.



A los prospectos, clientes o consumidores finales no se dirigen con paginas de captura y de ventas
adecuadas, las paginas Web que tienen solo son de contenido por lo cual inicamente son
informativas.

Carecen de servicios automatizados. Sin embargo, se observa ya un crecimiento con los moviles del
comercio electronico.

Otra competencia trascendental es la relacionada al entrenamiento en el puesto de trabajo que ha
permitido una mayor productividad del trabajador en sus horas laborables.

CONCLUSIONES

Luego de revisar los resultados de la presente investigacion se tienen las siguientes conclusiones:

Existe una vinculacion entre las Ventajas competitivas y el Comercio Electronico en las empresas de
¢xito existentes de Gamarra, observandose que se encuentra en las pequenias o medianas en sus
inicios ya que usan el medio digital como elemento primario de contacto con proveedores o clientes,
si se usa como medio de pago con instituciones financieras.

Es conveniente que desarrollen una plataforma tecnoldgica que involucre aspectos de Customer
Relation Management (CRM) y Enterprise Resource Planning (ERP).

Es importante que desarrollen plataformas tecnoldgicas tipo portal que beneficien la busqueda y
contacto en el mercado interno y el mercado externo.

En relacion al analisis del comercio electronico mas adecuadas y resaltantes, se encontr6é que la
competencia comunicacional entre la tienda y los clientes es fundamental, o sea, el marketing de
respuesta directa; asi como la relacionada al entrenamiento en el puesto de trabajo al aprendizaje
significativo que ha permitido un mayor rendimiento del trabajador en sus horas laborables.



Las ventajas competitivas que utilizan con mayor frecuencia las empresas del sector, se refieren a la
productividad del producto en su volumen de demanda, al manejo adecuado de la cadena de valor,
sobre todo en la logistica externa al canal de distribucion en provincias y a nivel regional como
actividad principal, asi como al manejo adecuado en sus entregas y trato adecuado a los clientes,
siendo la Internet una herramienta de contacto través del e-mail de consulta y en muchos casos de
oficializar sus contratos.

Investigacion preparada por el doctor Victor Benjamin Plaza Vidaurre, gerente general de Plaza
Consultores.



	Welcome
	Mi historia puede ser la tuya
	El emprendedor que llevas dentro
	El trading como negocio de futuro y con futuro
	Los 10 factores clave para triunfar en los negocios
	El Emprendedor
	El que persevera alcanza
	Es hora de que tomes accion
	La Internet, el comercio electronico y las nuevas competencias en los negocios

