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Absolutamente TODOS, en algiin momento de nuestras vidas,
hemos por lo menos imaginado como serfa tener un negocio
propio. Lastimosamente, en la mayoria de los casos este deseo
ha venido a nuestras mentes en un momento de frustracion, jus-
tamente después de discutir con nuestro jefe o cuando llegamos
a la conclusién de que no nos sentimos comodos con el empleo
actual. Lo reconozco, ese sentimiento se apoderd de mi en mas
de una decena de ocasiones.

Pero luego de afios de querer emprendery después de, en efecto,
haber emprendido en el mundo de los negocios, puedo revelarte
uno de mis aprendizajes fundamentales: existen razones correc-
tas e incorrectas para emprender.

En la mayoria de las ocasiones, cuando tu deseo de emprender
surge de una situacion de inconformidad personal por tu situa-
cion laboral 0 econdmica actual, es muy probable que no hayas
ejecutado un plan de preparacion para emprender. Peor auin, no
has desarrollado un motivador genuino que te empuje a lo largo
de este dificil camino. Visualizas la comodidad de ser tu propio
jefe, no tener que cumplir horario, tomar tus propias decisiones
y no tener que seguir instrucciones de nadie mas. ;Te suena fa-
miliar? Si esto es lo que te motiva a emprender, estas haciéndolo
por las razones incorrectas.

Mas que razones para emprender, todos los beneficios que se
obtienen al lograr la libertad financiera no son mas que el resul-
tado de un proceso exitoso. La decision de emprender es perso-
nal, nadie te la sugiere, nadie te convence de que eso es lo que
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debes hacer. Es algo que nace de ti, pero, sobre todo, crece en ti
no por lo que quieres dejar de hacer (como cumplir un horario o
tener jefe), sino por lo que quieres lograr, lo que quieres alcanzar
y obtener. Perolo masimportante para lograr el éxito como em-
prendedor es que debes estar determinado, esto uUltimo parece
sencillo, pero no lo es.

Me gusta explicarlo de la siguiente manera: cuando converso con
personas que evaluan la decision de dejar sus empleos para ini-
ciar un proyecto personal siempre las clasifico dentro de tres gru-
pos que he definido. El primer grupo es de aquellos que quieren
emprender. Quienes estan dentro de este grupo se encuentran
inconformes por su situacion actual, tienen una idea remota de
lo que conlleva iniciar un negocio, poseen algiin concepto de lo
que quisieran hacer, pero consideran que es arriesgado no reci-
bir un salario mensual, por lo que prefieren seguir evaluando su
proyecto o esperar a que algo suceda (que aparezca alglin socio
o llegue el momento ideal).

El segundo grupo esta conformado por aquellos que deciden
emprender. Estos ya tienen un proyecto concreto y estan com-
prometidos a desarrollarlo, estan por renunciar o han dejado ya
sus empleos corporativos. Incluso pueden haber avanzado en el
camino de los negocios evaluando en el dia a dia el desempefio
para entender si tomaron la decision correcta de aventurarse de
manera independiente o si sera necesario retroceder y tomarse
tiempo adicional para prepararse mejor.

Ok, entiendo. Pero, si estan los que no han decidido emprendery
los que ya tomaron esa decision, ;entonces quiénes van al tercer
grupo? Bien, en el tercer grupo ubico a aquellos que considero
que estan determinados a emprender. Estos han realizado su ta-
rea en preparacion para iniciar sus proyectos, evaluaron los po-
sibles escenarios de éxito y fracaso y asumieron con caracter la
dificil decisién de llevar a la ejecucion sus planes conscientes de
las dificultades que enfrentaran, pero con una frase implantada
de manera permanente en sus mentes: «No hay vuelta atras».



PREPARATE | 21

Algunas personas nunca pasan de querer tener un negocio. Se
resguardan en un falso sentimiento de estabilidad laboral sin
darse cuenta de que viven, de manera permanente, dejando su
destino en manos de otros. Una depresion en la economia mun-
dial, una contraccion en la industria dentro de la cual se desem-
pefian, y listo, solo es necesario que la empresa para la que labo-
ran evallUe reducciones de personal para que se desvanezca su
tan preciada estabilidad.

Pero no estoy con esto tratando de convencerte de que el mun-
do de los negocios es mas estable que la vida de asalariado, que
emprender es un proceso controlado. Todo lo contrario, es una
montafia rusa con picos y caidas que te dejaran sin aliento y para
lo que requeriras un estbmago muy, pero muy fuerte. De hecho,
cuando me preguntan qué tan dificil es tomar la decision de dejar
la vida corporativa, lo que siempre explico es que el momento
dificil no es el dia que te llenas de coraje y presentas tu carta de
renuncia. Por el contrario, ese dia sientes un alivio profundo de lo
que dejas atras y te sientes orgulloso de ti mismo por tu valentia
y caracter. El dfa mas dificil al tomar la decisioén de dejar la vida
corporativa es justo una quincena después de que presentas tu
renuncia. Si, ese dia, por costumbre, revisas tu cuenta bancariay
encaras tu nueva realidad: ya no recibes un salario. Ese es el dia
mas dificil.

Pero es en este momento en el que debo recordarte la definicién
de una palabra que tuvo gran significado a lo largo de toda mi
vida, «sacrificio»: dejar de percibir algo bueno ahora para recibir
algo mejor después. Sibien es cierto que el camino del emprendi-
miento resulta mucho mas dificil que mantenerse en la vida cor-
porativa, te puedo garantizar después de mas de una década de
emprendimientos que los beneficios econémicos que alcanzaras
si logras el éxito en el mundo de los negocios como empresario
seran siempre superiores a los que podras alcanzar por mas alto
que llegues en la vida corporativa.

Luego te contaré como encontré mi razon correcta para empren-
der, y asf espero ayudarte a encontrar la tuya. Pero antes quiero
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compartirte mi historia, experiencias y consejos para iniciar en el
camino del emprendimiento.

2Como me prepare?

Podria hacer un listado de mis titulos académicos: licenciatura
en Ingenieria, posgrado, maestria, etc., y hacerte pensar que mis
conocimientos mas importantes los adquiri en el aula de clases.
Darte la idea de que mientras mas certificados obtengas y mas
alto sea tu indice académico, mejores seran tus probabilidades
como emprendedor.

Sin embargo, para hacer honor a la verdad, si te mostrara mis
calificaciones es muy posible que te preguntases: ;como alguien
con indices académicos tan mediocres pudo alcanzar el éxito en
el mundo de los negocios?

Desde muy nifio habia tenido el suefio de ser gerente, aunque lo
mas probable es que en ese momento no tuviera muy claro lo
que esta palabra significaba. Con frecuencia acompafiaba a mi
padre a la empresa para la cual trabajaba, en la que, a pesar de
que él no era el duefio, estaba muy claro para mi su liderazgo,
como guiaba a su personal y como, principalmente a través de
su gran sentido comun, libre de sofisticados y complejos analisis,
afrontaba situacionesy resolvia problemas que para otras perso-
nas parecian tesis doctorales.

Es entonces ahi cuando inicié mi pasion por crear y dirigir. Cuan-
do me visualizo en un futuro tomando decisiones que afecten
para mejor ya no solo mivida y la de mi familia, sino también la
vida de tantas personas como sea posible.

Pasaron los afos, yo estaba por terminar el colegio y no tenia
claro qué estudiaria en la universidad. Ingenieria mecanica, pen-
saba, para ser gerente de un taller, por lo mucho que me encan-
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taban los autos (pasion que al dia de hoy no muere). Solo tenia
claro que yo queria vivir a diario ese fascinante mundo al cual mi
padre me transportaba cada vez que podia.

Un buen dia, al ver que se me acababa el tiempo para tomar una
decision sobre mi carrera, mi padre me dijo muy honestamen-
te: “Hijo, no te veo desarmando autos. Pero si lo que quieres es
ser gerentey te gusta la ingenieria, creo que hay una carrera que
puede serte de utilidad”. Asi es como a la edad de diecisiete afios
pasé a vivir en la ciudad capital del pais, separandome de mi fa-
milia para iniciar mis estudios de ingenierfa industrial.

Aqui se marca el inicio de una nueva etapa en mi vida, no tenia
idea de lo que me deparaba este nuevo camino, lograria mi gran
suefo no solo de ser el gerente de una empresa, sino el creador
de empresas que tocarian de manera positiva la vida de cientos
de personasy sus familias.

Si bien es cierto que aprendi muchas cosas indispensables a tra-
vés de mi formacion acadéemica, en su gran mayoria me sirvieron
principalmente para mi desarrollo en la vida corporativa.

La formacion me permitié ampliar mis conocimientos, acceder
a niveles mas altos en los organigramas y, en consecuencia, ir
mejorando mis niveles salariales. También es cierto que mucho
de este tiempo lo dediqué a estudiar materias que, aungue en
primera instancia no utilizaria de manera directa, fueron desa-
rrollando en mi lo que posteriormente se convirtio en una de mis
principales y mas importantes virtudes: el sentido comun.

No quiero que me malinterpretes, la formacion académica a ni-
vel universitario es de muchisima utilidad, pero mas importante
aun es el aporte que realiza en la formacion de tu caracter como
individuo.

Alli desarrollé y apliqué mis primeras cualidades de emprende-
dor, sin siquiera saber que contaba con ellas. Pero también fue
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la primera vez que toqué fondo, viéndome a mi mismo en una
situacion en la que o Unico que me quedaba era ir hacia arriba.

Pues no todo arranco de la manera en que lo habria pensado.
Vivir solo a tan corta edad requiere mucha madurez y, probable-
mente, tanta libertad fue abrumadora. Fiestas de lunes a lunes,
no habfa una alaque no meinvitaran. Esto se tradujo subitamen-
te en lo que yo consideraria mi primera gran decepcion: habia
fracasado una asignatura en mi primer periodo en la universidad
(lo cual nunca me habia sucedido en el colegio). Fue uno de los
primeros momentos decisivos en mi vida, de esos que marcan
una diferencia. Esto representaria que mi carrera universitaria
de cinco afos se extendiera obligatoriamente a siete (dos afios
malogrados) y la pérdida de una beca universitaria (mi ingreso
economico personal en aquellas fechas).

Alver mis calificaciones al final del periodoy saber la noticia, lloré
como pocas veces lo habia hecho a lo largo de mi corta vida, por
horas sentado en el piso de mi departamento, con la luz apaga-
da, hasta sentir el fracaso en lo mas profundo de mi'y culparme
unay otra vez. Si, si hay algo que me caracteriza es que soy en
extremo duro conmigo mismo.

Pero esta situacion me ensefio una de las herramientas mas im-
portantes que puedo compartir contigo: convertir mala suerte
en buena suerte. De manera inconsciente tomé mi mas grande
fracaso hasta ese momentoy lo utilicé para desarrollar lo que sin
saber serfa una cualidad de emprendedor, que posteriormente
me resultarfa de gran utilidad en los negocios.

Ala mafiana siguiente, a primera hora, decidi dirigirme a la oficina
de la decana de la facultad para pedir una cita. Tenia un plan: lo-
grar convencerla de que me dejara llevar asignaturas adicionales
a fin de poder concluir mi carrera en los cinco afios como indi-
caba el plan académico original. Este plan no solo lograria que
no perdiera dos afios de carrera universitaria, sino que también
evitaria que perdiera de manera definitiva mi beca.
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Realmente era un plan dificil, muy dificil, considerando que con
la cantidad de asignaturas regulares no habia logrado cumplir,
iqué me haria pensar a mi, o principalmente a la decana, que yo
podria ahora inclusive con asignaturas adicionales? Lo que hacia
aun menos probable que la decana aceptara mi propuesta era el
hecho de la gran cantidad de estudiantes que atravesaban por la
misma situacion que yo.

Estaba determinado, lleno de positivismo y decidido a enmen-
dar mi error. Sin embargo, lograr una cita con la decana para este
tema era casi como conseguir una audiencia papal sin tener nin-
gun merito previo. Pasaron las semanas y yo insistia e insistia,
alin no sé si realmente estaba ocupada o simplemente yo era uno
mas de los que iban por otra oportunidad, pero por fin se desocu-
po, 0 al menos eso me dijo la secretaria, que con el pasar de los
dias senti cada vez mas amable conmigo (digamos que comparti-
mos conversaciones largas y agradables).

Lo que si es cierto es que tras varias semanas de insistencia ten-
dria mi Unica oportunidad, utilicé una vestimenta que mostrara
respeto y lo importante de la ocasién (asf como cuando vas a ha-
blar con un cliente importante), entré a su oficina y rapidamente
observé a mi alrededor algo que me ayudara a lograr algo de cer-
cania con ella de manera honestay respetuosa.

Le conté de modo conciso mi plan, con el cual ella se mostré bas-
tante escéptica. Sin embargo, luego de mostrar con claridad mi
objetivo, lo que proponia y, sobre todo, mi evidente determina-
cion a respaldar con hechos el compromiso que estaba adqui-
riendo con ella en ese momento, finalmente aceptd darme una
oportunidad.

Fue asi como cerré lo que hoy considero la primera y una de las
mas importantes ventas de toda mi vida.

Ahora seguia no defraudar al cliente, es decir a la decana. Esta de
mas decir que, en efecto, me gradué a los cinco afios y no volvi
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a fracasar en ninguna materia. jAh!l, y tampoco perdi mi beca, la
cual ahorré en su totalidad y fue el primer capital relevante que
administrée. Mas adelante compartiré algunas de mis técnicas
para ahorrar, que resultaron muy efectivas.

La vida corporativa

Concluidos mis estudios universitarios, orgulloso y confiado en
que mi titulo de ingeniero me abriria muchas puertas, comence
el proceso para ingresar a la vida corporativa, para crecer como
profesional y lograr una posicion de gerente.

Inicié mi campafa enviando mas de doscientas hojas de vida por
correo con la ayuda de Yessica, quién aflos mas tarde se converti-
ria en mi esposa. Y, cuando me refiero a enviar por correo no me
refiero a e-mails, sino al proceso de imprimir, introducir en un so-
bre, escribir direccion y colocar estampilla, e ir al servicio postal a
realizar el envio de esa cantidad de cartas. Definitivamente, eran
otras épocas.

Fue asi como después de casi perder la paciencia, dudar de la
relevancia de un titulo de ingenieria y atravesar pruebas de ca-
pacidades analiticas al mejor estilo de la NASA, compitiendo con
decenas de aplicantes, recibi mi primera oferta laboral. Para mi
sorpresa, y como si fuera una escena de una serie de camaras
escondidas, la oferta recibida era el equivalente al salario minimo
vigente a esa fecha (USD 350 en 1996, para ser mas exactos). Pero
muchas cosas se presentan en la vida por una razonyyo, dejando
de lado todo mi orgullo, empece en la vida corporativa aceptan-
do una oferta para trabajar en una fundacion especializada en
brindar asesoria y financiamiento a emprendedores. Mi trabajo
era evaluar los proyectos de microempresarios, entender su ope-
racion y sus necesidades de financiamiento, y apoyarlos para ha-
cer crecer sus pequefias empresas. Resulta que, sin yo saberlo,
mi primera experiencia en la vida corporativa me mostraria como
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individuos comunesy corrientes, en su mayoria sin estudios, pero
llenos de coraje, son capaces de transformar suefios en proyec-
tos empresariales de manera independiente.

Esta de mas decir que no solo valio la pena aceptar ese puesto,
sino que, inclusive, habrfa valido la pena pagar por esa experien-
cia. Antes de cumplir tres meses en esa posicién ya me habia ido
por una mejor oferta a otra empresa, pero basté ese tiempo para
cambiar mi vision de los negocios para siempre.

Admito que, si bien es cierto que la universidad resulté de gran
importancia en mi formacion, fue realmente en la vida corporati-
va donde adquiri experiencia y conocimiento en diferentes areas
de negocioy distintas industrias. Lo mas importante que aprendi
fue a trabajar con la gente.

En este momento de mi vida sentia que estaba retrasado en
mi carrera profesional, pues muchos de mis amigos trabajaron
mientras estudiaban los ultimos afios de sus carreras universita-
rias, mientras que yo solo estudié. Debia avanzar con rapidez, por
lo que cambiaba de trabajo constantemente.

Lo maximo que llegué a permanecer en una empresa fueron tres
afnos, pero el secreto no estaba solo en ascender a nivel salarial,
sino en cambiar de area funcional. Porejemplo, al poseer una
posicion en el area de finanzas, obtenia una en esa misma area
en otra empresa, pero una vez dentro de esa empresa aplicaba a
posiciones en areas distintas, como mercadeo. De nada me ser-
viria permanecer diez afios en una misma posicion o area de ne-
gocio, sin importar el salario que recibiera. ;Como gerenciar una
empresa (de otro o mia) si solo era experto en finanzas o merca-
deo u operaciones?

Mientras mas areas de negocio conociera y obtuviera experien-
cia en ellas, mejor seria mi vision de los negocios y, por ende, mi
capacidad para dirigir una organizacion. En tan solo una década
en la vida corporativa ocupé posiciones en las areas de finan-
zas, mercadeo, operaciones y logistica en industrias tan diversas
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como farmacéuticas, lineas aéreas, telecomunicaciones y finan-
cieras, casi todas multinacionales. Esto me ayudo a desarrollar
un entendimiento integral de los negocios, de las similitudes y
diferencias que tienen las empresas dependiendo de la industria
en la que compiten, lo cual resulté clave para mi entendimiento
de qué cosas son de obligatoria implementacion en la operacion
de una empresa, sea cual fuere su naturaleza. En otras palabras,
KPI (‘indicadores claves de desempefio’, su traduccion en espa-
fiol), analisis de tendencias financieras y presupuestos, fuerza de
ventas y planes de compensacion variables, politicas de control
de calidad, alineacion del equipo con los objetivos corporativos,
benchmarksy estudios de mercado, etc.

La mayorfa de las personas se especializan en un area de nego-
cio, son expertos en finanzas o tienen extensos conocimientos
en mercadeo. Inclusive, muchos pasan décadas laborando para
la misma empresa sin conocer otras industrias. No quiero decir
que todo esto sea malo, pero, definitivamente, si lo que buscas
es crear y desarrollar una empresa, esto no necesariamente te
facilitara las cosas.

Puede que hayas notado que no menciono haber tenido expe-
riencia en el area de ventas, y es porque efectivamente asi fue.
Alo largo de mi carrera corporativa no llegué a desempefiarme
como vendedor en ninguna de las empresas para las cuales la-
boré, muy probablemente debido a que sentia una adversidad
natural por esta area. Siempre dije que nunca podria trabajar en
ventas, sentia que era algo totalmente opuesto a mi personali-
dady a las posiciones que normalmente ocupaba, en las que, en
su mayorfa, tenia como responsabilidad dirigir o evaluar el des-
empefio de otros. Esto, ademas de que siempre consideré que
era una tarea sencilla y que no requeria mayores conocimientos
técnicos. No podria estar mas alejado de la realidad.

Imaginate por un segundo enfrentar tu primera pelea como pro-
fesional en boxeo sin haber tenido una importante cantidad de
enfrentamientos como aficionado. Peor alin, sin nunca haber su-
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bido a un cuadrilatero con un entrenador a aprender las técnicas
del boxeoy desarrollar la fortaleza fisica requerida. Bueno, ese es
el equivalente a iniciar una empresa sin haber tenido experiencia
como vendedor, sin haber aprendido las técnicas y herramientas
necesarias no solo para vender, sino para reclutar y dirigir efecti-
vamente un equipo comercial. Lo cual resulta indispensable por-
que, para iniciar tu empresa, al menos que cuentes con un impor-
tante financiamiento, el primer vendedor de la empresa seras tu.
Si no logras desempefiarte como vendedor de manera efectiva,
nunca obtendras clientes y tu idea de negocio quedara en eso, en
una idea que nunca se convirtio en empresa. Y no solo es necesa-
rio que logres convertirte en un vendedor efectivo, sino que para
que tu empresa siga creciendo luego deberas reclutar, entrenar,
desarrollary dirigir un equipo de vendedores, lo cual es una expe-
riencia totalmente distinta a vender directamente y requiere otro
conjunto de habilidades.

Estoy seguro de cual es la pregunta que viene a tu cabeza en este
momento: ;como sobrevivi a ese primer asalto de boxeo profe-
sional, sin ninglin entrenamiento y sin tener experiencia previa?
Prometo contartelo mas adelante en detalle.

Pero, ;cual es el gran beneficio de la experiencia en la vida corpo-
rativa? Muy simple, puedes aprendery equivocarte con dinero de
otros. Son errores que no te costaran de tu propio presupuesto
o fondos, siempre y cuando hayas aprendido de esos la primera
vezy no los vuelvas a cometer cuando inicies tu empresa.

2Cual es el gran beneficio de la
experiencia en la vida corporativa?

Muy simple, puedes aprender y
equivocarte con dinero de otros.
Normalmente me preguntan, ;cuando es el momento perfecto

para emprender? Y, a pesar de que tenemos claro que ese mo-
mento no existe, si es muy valioso contar con experiencia, algo
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que adquieres en tu vida corporativa, en la que te pagan por
equivocarte, aprender y superarte.

Cuando logras entender que el trabajo que desempefias diaria-
mente no es mas que una etapa en el largo camino de tu forma-
cion como empresario es cuando empiezas a sacar todo el pro-
vecho posible de cada oportunidad, extraes entonces de cada
situacion la mayor cantidad de aprendizaje disponible cuando se
presenta frente a ti. Para poner un numero y cuantificar la canti-
dad de tiempo que considero que debes invertir en esta etapa de
formacion, te recomendaria de cinco a diez afios. Si, considero
que es el periodo de tiempo necesario para lograr tres objetivos
fundamentales:

1. Desarrollar una formacién multifuncional en las distin-
tas areas de negocio, lo que te permitira desempenfar
distintos roles mientras logras crecer y contratar ejecu-
tivos responsables de cada area.

2.Participar en distintas industrias, adquiriendo una vi-
sion integral de los negocios y mejores practicas corpo-
rativas que deberas implementar en tu propia empresa.

3.Hasta ahora no te lo habia mencionado, pero es igual
0 hasta quizas mas importante establecer una red de
contactos personales, lo cual te abrira varias puertas a
la hora deiniciar tu gestion de ventas.

Y, a pesar de que probablemente no logres estos tres objetivos
a cabalidad, la buena noticia es que no resulta necesario. En mi
caso, como te conté, fueron las ventas, de las cuales al empren-
der carecia por completo de conocimientos tanto tedricos como
practicos. Pero sera mucho més facil adquirir conocimientos en
distintas areas y completar la que te falte que tratar de empren-
der siendo un experto en una sola area de negocios.

Quiero concluir el tema de la experiencia en la vida corporativa
con una advertencia categorica: durante esta etapa de formacion
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como emprendedor, lo importante es la experiencia que adquie-
ras, no el salario que recibas mientras lo haces. Y lo digo como
una advertencia, porque te adelanto que habra tentaciones, ya
que si haces las cosas como te las explico, la percepciéon que se
tendra de ti como profesional sera cada vez mas alta.

Se presentaran ante ti multiples oportunidades con buenas ofer-
tas econdmicas, pero que no cumplen con el plan de formacion a
largo plazo que debes mantener.

Si lo vieramos graficamente, podriamos hacer una proyeccion
de tu desarrollo profesional a veinte afios, la cual se dividiria en
dos etapas de diez afios. La primera corresponderia a tu perio-
do de formacién y preparacion (periodo corporativo), en donde
iras creciendo en nivel de ingreso de manera lineal o consistente,
pero posiblemente a menor velocidad de lo que lo harias si tu
meta fuera mantenerte en la vida corporativa. Esto es debido a
que tu enfoque en formacién mas que en mejores oportunidades
salariales te hard sacrificar parte de ese ingreso. Una vez comple-
tados los diez afios de preparacion, tu ingreso mensual se redu-
cird considerablemente (posiblemente del todo) al momento de
hacer la transicion hacia tu emprendimiento (periodo empresa-
rial). Sin embargo, con el pasar de los afios, tu ingreso empezara
acrecer,y ahora no de manera lineal, sino exponencial, alcanzan-
do niveles muy por encima de los que podrias alcanzar ocupan-
do las mas altas posiciones directivas en el entorno corporativo,
ya sea porque te hubieran encajonado en un area de negocio, ya
que te vas consolidando como experto, o porque has adquirido
conocimientos en una industria especifica y otras empresas es-
tan dispuestas a pagar por ese knowhow. A este concepto lo de-
nomino Evolucion Exponencial de Ingresos®.
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Ingresos mensuales en USD

45000

40 000

15000

10000

Evolucion Exponencial de Ingresos ®

Empresario






