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INTRODUCCIÓN

Seis, siete y ocho años de edad, un kilo de chocolate y mucha actitud

Después de dictar conferencias en más de 22 países y de conocer las historias de vida y los sueños por cumplir de miles de personas de diferentes culturas y niveles socioeconómicos, encontramos un común denominador cuando indagamos sobre las razones por las cuales la gente no se lanza a montar un negocio: no tienen dinero para hacerlo. A partir de este repetitivo episodio, nos hemos propuesto mostrarles a personas como tú, que estás leyendo este libro, que para iniciar un negocio necesitas muchas otras cosas antes que grandes cantidades de dinero. De hecho, este es el primer error que comete la mayoría de los emprendedores, pues algunos dilatan el inicio de sus empresas por no tener suficiente dinero y se quedan esperando el momento y el monto perfectos, mientras otra persona termina ejecutando primero su idea y sin grandes cantidades de dinero.

Hay otros que, para emprender sus negocios, deciden salir a buscar dinero a través de préstamos, con el fin de comprar inventario y maquinaria, pero sin antes tener clara su propuesta de valor, el mercado objetivo al que van a apuntar ni muchos otros aspectos que componen el verdadero éxito de una empresa. Lo más triste es que este tipo de emprendedor está destinado a la quiebra sin haber siquiera empezado.

Conscientes de esta realidad, escribimos este libro en el que construimos una guía replicable sobre cómo y por dónde empezar un negocio con mínimas cantidades de dinero. Te compartiremos muchos ejemplos reales de empresas que iniciaron sin presupuesto o con muy poco capital; te daremos ideas de negocios que puedes empezar sin dinero y diferentes estrategias para que tu emprendimiento sea exitoso y, lo más importante, rentable.

Antes de entrar en materia y hablar de negocios y tips, queremos contarte nuestra historia y devolvernos en el tiempo alrededor de 20 años, cuando empezó nuestra aventura de emprender, en la que 15 dólares se convirtieron en el capital inicial de un grupo empresarial con inversiones en diferentes industrias y países. Así que empecemos con este throwback.

Era el 2002, y Karen, Daniela y Stephanie —niñas de seis, siete y ocho años de edad, respectivamente— jugábamos en Barranquilla, Colombia, durante nuestras vacaciones, a hacer chocolates en la casa de una amiga que los vendía con el fin de tener dinero para divertirse. Para nosotras, prepararlos era el mejor juego de la vida; además, nuestra amiga nos permitía comernos el chocolate que sobraba en la olla en la que lo derretíamos. Después de haber jugado durante varias semanas, llegó el temido inicio de clases, lo que significaba que ya no íbamos a poder ir todos los días a jugar adonde nuestra amiga. Fue entonces cuando el señor Luis Ma, más conocido como nuestro papá, nos propuso hacer los chocolates en casa y nos planteó la opción de volver esta actividad una empresa en la que fabricáramos y vendiéramos los chocolates estructuradamente. Como cualquier niño al que le proponen un nuevo juego, dijimos que sí, pero realmente no le prestamos mucha atención porque no entendíamos qué era una empresa, nosotras solo queríamos comernos el chocolate que quedaba al final en la olla.

Unos días después, aburridas porque “no teníamos nada que hacer”, fuimos donde Luis Ma y le pedimos que nos explicara cómo se hacía una empresa. Lo primero que nos dijo es que debíamos buscar algo que nos gustara, especialmente siendo tan pequeñas, pues si no disfrutábamos y no nos divertíamos con lo que íbamos a hacer, era muy probable que nos aburriéramos y abandonáramos el proceso. Según esta descripción, una empresa de chocolates sería perfecta para nosotras, no solo porque era algo que nos gustaba, sino porque ya sabíamos cómo hacerlo; ahora solo necesitábamos el dinero para comprar los materiales, pero pronto descubriríamos que no podíamos estar más lejos de la realidad.

¿Estás preparado? Porque esta chocoaventura apenas comienza.

Los que conocen a nuestro papá saben que es una persona fuera de este mundo, todo un personaje de 1,82 de estatura, tono grave al hablar y demasiado amor y locura por dar. El típico emprendedor visionario que lleva todo a otro nivel, quien más confía en nosotras al momento de empezar un proyecto y el tipo de persona que si va a hacer algo es de la filosofía del “todo o nada”. Según él, para hacer algo a medias es mejor no hacerlo y esta empresa de chocolates no sería la excepción. Por eso, precisamente, esta historia es muy particular.

En el proceso de empezar nuestra empresa, le pedimos a Luis Ma que nos comprara los insumos para hacer los chocolates y así poder materializar nuestro proyecto; sorpresivamente, su respuesta fue negativa. Quedamos muy confundidas, pues al fin y al cabo la idea había sido suya. Ante esta situación y con el ingenio emprendedor que nos ha caracterizado, pensamos en una solución para superar este primer obstáculo y, con una mirada de esas entre hermanas que hablan sin pronunciar palabra, las tres pensamos en Elvirita, nuestra mamá. Con toda la malicia y nuestra mejor cara de angelitos, fuimos a hablar con ella para que nos diera plata, pero Elvirita, confabulada con Luis Ma, también nos dijo que no. Ante la negativa de las únicas dos fuentes de financiamiento que teníamos a la mano, Daniela, una chiquitina de siete años bastante peculiar, con cara y tono de voz de señora, unos ojos color miel gigantes y mucha actitud, le dijo a Luis Ma: “Y si no nos van a dar el dinero, ¿cómo se supone que empecemos la empresa?”. Tras una sonrisa sarcástica, Luis Ma respondió: “Esta es la primera lección que les quiero enseñar para que les quede de por vida: al momento de iniciar una empresa la mayoría de personas se frenan y desisten de su sueño por no tener dinero, pero para crear una empresa se necesitan muchas cosas antes que eso. Aunque es cierto que, cuando llegue el momento indicado, necesitarán un capital inicial para empezar a producir, lo primero que deben entender es que ya dieron el primer paso para emprender, pues tomaron la decisión de hacerlo, y el paso que sigue es buscar la información para hacerlo bien. Si ya se van a embarcar en esto de emprender, deben hacerlo de la mejor manera posible: necesitan un nombre, una identidad, un estudio de mercado y muchas otras cosas que les iré explicando en el camino”.

De ahí en adelante, cada minuto de este proceso nos llenó de nuevos aprendizajes que cambiaron nuestra mentalidad por el resto de nuestras vidas. A pesar de que no entendíamos completamente lo que Luis Ma nos decía, seguimos escuchándolo con mucha atención para ir descifrando poco a poco cómo empezar finalmente nuestra empresa. En medio de la charla, nos sugirió tener claro qué necesitábamos en el proceso de producción. Después de haber hecho chocolates tantas veces, sabíamos exactamente las cantidades que se requerían de cada ingrediente; sin embargo, no teníamos idea de cuánto dinero necesitábamos para comprarlos ni estábamos teniendo en cuenta que, además, debíamos contar con otro tipo de insumos. Entonces, empezamos a construir una lista con toda la información, y Elvirita y Luis Ma nos ayudaron a buscar números telefónicos de diferentes lugares donde podríamos cotizar (esta palabra la aprendimos muy temprano en el camino). El proceso fue inolvidable. En las llamadas nos encontramos con todo tipo de personas: algunas nos pedían hablar con nuestros padres, otras nos colgaban porque creían que era una broma y otras nos daban los precios. Un aplauso para esos vendedores que no se dejaron engañar por nuestra voz de niñas.

Luego de la investigación, con mucho orgullo les presentamos a nuestros papás una larga lista —con ingredientes, hornos, ollas, colorantes, moldes, etcétera— con sus respectivos precios, que contenía lo que, según nosotras, necesitaríamos para iniciar. Incluso llevábamos el dato de cuánto costaba el arriendo de un local (tal vez el más difícil de conseguir, pues en estas llamadas fue cuando más veces nos colgaron el teléfono). Volvimos a quedar muy sorprendidas luego de que Luis Ma nos felicitara por nuestro trabajo, pero nos dijera que estaba errado: definitivamente eso no era lo que necesitábamos.

Daniela, con sus ojos cada vez más grandes y saltones y un tono bastante intranquilo, le reclamó que habíamos seguido al pie de la letra sus instrucciones. Entonces, Luis Ma nos explicó cómo habíamos caído en el segundo error más común de las personas que quieren emprender: salir a hacer una extensa lista de materiales, máquinas y locales que realmente no son indispensables para iniciar, ya que todos esos costos iniciales son los que quiebran a los emprendedores, incluso antes de empezar un negocio.

Según Luis Ma, para comenzar solo necesitaríamos 15 dólares (que en ese momento equivalían a 30.000 pesos colombianos). El problema era que eso no superaba ni el 10 % del presupuesto que habíamos creado, así que no entendíamos cómo nuestro papá pretendía que empezáramos una empresa con tan poco dinero. Era absurdo y Daniela se aseguró de dejárselo muy claro. Lo peor de todo es que nuestros ahorros tampoco llegaban a los 15 dólares; es decir, desde cualquier punto de vista nos enfrentábamos a un inicio inviable.

La conversación continuó avanzando y Luis Ma nos dijo que podríamos solicitar un préstamo de 15 dólares al único banco que no nos iba a pedir ser mayores de edad ni tener una vida crediticia: el banco de papá y mamá que, si bien no nos iba a regalar la plata, sí nos la iba a prestar. Con nuestro “préstamo” aprobado, Luis Ma nos dijo que debíamos diferenciar lo realmente necesario del negocio para invertir el préstamo de forma responsable y, para hacerlo, nos puso el ejemplo de las papas y la salsa: “Cuando ustedes van a comer papas a la francesa, pueden comérselas solas. Ponerle salsa puede ser una buena adición, pero no es absolutamente necesaria. Así que llegó el momento de tomar su lista e identificar cuáles ítems son papas y cuáles son salsa. Una vez hagan esta tarea, podrán invertir su capital de trabajo, es decir los 15 dólares, en los materiales fundamentales para crear su producto mínimo viable (PMV, también conocido por sus iniciales en inglés como MVP), una primera versión básica de los chocolates que no será perfecta, pero que aun así podrán venderla y será un excelente punto de partida. Esto les va a ayudar a conocer el mercado, a entender la logística de la empresa, a estimar tiempos de producción, precios, presentación del producto y muchos detalles que aún son desconocidos para ustedes. En su caso, el PMV les va a producir el dinero necesario para pagar el préstamo al banco de papá y mamá, lo cual no ocurre en la mayoría de los casos de los emprendedores; sin embargo, no deben pagarlo de inmediato, pero esa es otra historia que les explicaré después; por ahora, siéntense a revisar su lista y clasifíquenla entre papas y salsas”.

Luego de hacer el ejercicio, con los 15 dólares compramos una olla, un kilo de chocolate blanco, un kilo de chocolate oscuro, tres moldes, palillos de plástico, bolsitas y cintas de colores para empacar los chocolates. Con estos materiales logramos hacer nuestra primera producción que, con mucha emoción, salimos a vender puerta a puerta en el edificio donde vivíamos en aquel entonces. Ese primer día logramos vender casi 50 dólares. ¡No podíamos creerlo! Además de recoger el dinero completo en el primer día de ventas para pagarle el préstamo a nuestros padres, teníamos dinero extra. La felicidad y el orgullo eran imposibles de esconder, no pudimos evitar saltar y gritar cuando vendimos el último chocolate del día. Ese fue el punto de partida de nuestro proceso empresarial, el cual irás conociendo más a fondo en los próximos capítulos. Fue exactamente con este ejercicio de venta puerta a puerta con el que aprendimos muchas de las lecciones que aún hoy en día aplicamos en nuestras empresas; por supuesto que ahora el nivel es diferente, pero las bases y los conceptos siguen siendo los mismos.

Al comienzo de esta historia pensábamos, como muchos emprendedores, que nuestra mayor limitante para iniciar era el dinero. Sin embargo, tal como se ve en muchos casos, la mayoría de las veces existe una limitante más grande, y es mental, que conduce a creer que sin dinero no es posible empezar. Aquí queremos dejarte el primero de muchos tips de programación neurolingüística que encontrarás en las siguientes páginas: las excusas surgen porque tu cerebro está diseñado para protegerte de situaciones de peligro, por eso te pone trabas y obstáculos netamente mentales para no tomar riesgos o hacer cosas nuevas. En el caso del emprendimiento es muy común escuchar excusas como: “Es que no tengo dinero”, “No es un buen momento para emprender”, “Ya hay mucha competencia”, “Es muy difícil”, “No tengo tiempo” y una larga lista de razones por las que emprender no es una buena idea. Pero es importante que entiendas que estas excusas no son necesariamente ciertas; la mayoría de las veces son el resultado de tu cerebro autosaboteándote para, supuestamente, protegerte de que falles y del dolor que eso traería consigo. ¡No te dejes engañar y confundir por tu cerebro! Llénate de muchísima información para ponerte en acción de manera segura y recuerda:


	El conocimiento en sí mismo no es poder, lo es cuando lo aplicas y lo utilizas para entrar en acción.

	Los emprendedores deben asumir riesgos, ¡por supuesto que sí! Ese es un punto necesario para poner en acción un emprendimiento; sin embargo, todos los riesgos deben ser medidos, meditados, analizados y evaluados. Al momento de emprender hay mucho más en riesgo que solo dinero, hay estabilidad emocional, sueños e ilusiones. Por eso, como emprendedor, debes investigar, cuestionar y, sobre todo, analizar para lanzarte al vacío.



Antes de continuar, queremos felicitarte, ya que si estás leyendo este libro es precisamente porque estás en búsqueda de información y eso es fundamental a la hora de emprender. Ahora sí, una de las frases favoritas de nuestra mamá para terminar este apartado: “No hay necesidad de reinventar la rueda. Mira lo que otro hizo, mejóralo y adáptalo a tu realidad y a tus necesidades”. En programación neurolingüística esto se llama metamodelo y es una técnica que consiste en explorar de manera detallada con una serie de preguntas el lenguaje, la operación y la forma como se hacen ciertas cosas, para replicar patrones de éxito. De tal forma que esta técnica propone identificar lo que otras personas han hecho para ser excelentes y exitosas en una disciplina, con el fin de adoptarlo a nuestro actuar.

No vale la pena cometer los mismos errores que otros han cometido. Con este libro puedes aprender un esquema basado en la experiencia, así que toma lo que más te sirva, adáptalo a tu vida y cuéntanos por Instagram tus excelentes resultados (amamos leer a nuestros lectores, recuerda que nos encuentras como @hermanascarvajalino).




CAPÍTULO 1

Lo primero que necesitas no es un plan de negocios, sino una mentalidad apropiada

Así como un computador solamente puede hacer las funciones que corresponden a los programas que tiene instalados, la mente de los seres humanos funciona exactamente igual y actúa con base en las programaciones específicas que tiene instaladas en su mente inconsciente. Quizás te estés preguntando por qué un libro de emprendimiento en su primer capítulo está destinado a hablar del cerebro, de las programaciones y de las creencias. La respuesta es más potente de lo que puedes llegar a imaginar: sin la programación mental adecuada, no hay posibilidad alguna de que exista un emprendimiento exitoso.

Las consultas populares en Google o ChatGPT te dirán que el primer paso para empezar una empresa es hacer un plan de negocios; sin embargo, esa es tan solo otra de las creencias que pretendemos derrumbar en este capítulo. Antes de hablar de planes de negocio, de modelo Canvas, de propuesta de valor o financiación, hay un paso del que debes encargarte primero y que está estrictamente relacionado con tu mente. Así es, emprender es un proceso más mental que administrativo, y sin ese paso construir el resto del negocio va a ser muy difícil.

Es interesante analizar por qué la gente no emprende. Es decir, si emprender es maravilloso y tiene muchas ventajas trascendentales para la vida de las personas, como libertad y tiempo, ¿por qué no lo hacen? ¿Conoces a alguien que tiene mucha experiencia, un plan de negocios 100 % estructurado desde hace años y todo para iniciar un negocio rentable y exitoso, pero no se lanza? Nosotras conocemos a cientos de esas personas que llevan diez años con una idea de negocio en la cabeza y tiempo después sigue siendo solo eso: una idea. Lo más curioso de estos casos es que normalmente la persona está totalmente convencida de que quiere emprender, tiene muchas ganas y un deseo profundo de abrir su propia empresa, pero ¿por qué no sucede? Hay algo que falta entre esa mezcla de deseo, conocimiento, experiencia y hasta recursos económicos (puede ser que la persona sí los tenga disponibles) que no permite que se materialice esa empresa. Eso que falta está en nuestra mente inconsciente, y sin ello emprender puede quedar solo en una idea.

Así que, aunque este es un libro de negocios y emprendimiento, debes empezar por entender de manera práctica, rápida, aplicable y muy sencilla cómo construir una mentalidad que te permita emprender efectivamente. Sin emprendedor no hay emprendimiento, y eso lo hemos aprendido de muchas maneras, por vivencias propias y por muchos casos de otros emprendedores exitosos.

¿QUÉ ES LA MENTE INCONSCIENTE Y QUÉ TAN POTENTE ES?

Para poder entender los asuntos de la mente que son indispensables para emprender, debes conocer un poco más sobre el cerebro. Lo bueno es que a nosotras nos encanta ser prácticas y explicar estos conceptos científicos de la manera más sencilla posible para que los puedas entender y tenerlos en cuenta cada día.

Nuestro cerebro se parece mucho a un iceberg en el que, como principal característica, solo el 5 % de su masa de hielo se puede observar por encima de la superficie del agua y el otro 95 % no se ve porque está sumergido. Nuestro cerebro es comparable con ese gigantesco elemento, ya que su estructura contiene una parte consciente mínima que representa solo el 5 % y una inconsciente que representa el 95 % de su capacidad restante.
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Es muy importante que entiendas la diferencia entre la mente consciente y la inconsciente para que puedas crear estrategias que hagan más sencilla tu vida como emprendedor. La mente consciente es sobre la cual tienes control total, con la que desempeñas funciones como el razonamiento, la memoria, la percepción, la intuición y la imaginación; con la que operas siempre que tienes los ojos abiertos. Ahora bien, de la mente inconsciente dependen diversas tareas fundamentales para vivir, como las fisiológicas, las cuales nunca aprendiste a hacer de manera consciente y no tienes necesidad de acordarte de hacerlas, como respirar o parpadear.

Regresemos al ejemplo inicial del computador para ver cuán parecidos somos los seres humanos a ellos. Cuando los computadores están nuevos, no tienen ninguna información y para que pueda hacer ciertas tareas, debemos instalarle programas. Si quieres editar un video, por ejemplo, debes instalar un programa que te permita hacerlo. Así mismo eres tú: en tu mente inconsciente instalas los programas que te permiten funcionar, que se componen de hábitos, experiencias, creencias, valores e información que recolectas a lo largo de la vida. El inconsciente empieza a almacenar información a partir de la octava semana de gestación, es decir que desde antes de nacer la mente ya está recibiendo información. Al nacer, eres como una esponja que absorbe todo lo que ves, escuchas y sientes, sin tener en cuenta si esta información es positiva o negativa. La mente inconsciente no tiene la capacidad de discernir, pues ella absorbe y almacena la información que nos rodea.

La pregunta, entonces, es ¿qué pasa con toda esa información que se recolecta a lo largo de la vida? Esa es la información con la cual programas tu cerebro y moldeas tu comportamiento. Los computadores son controlados por el sistema operativo que tienen instalado, y las personas, por las programaciones que tienen en su mente inconsciente. Los computadores no piensan, trabajan de acuerdo con la programación que se les ha instalado. El cerebro es exactamente igual, pues funciona basado en la información que tiene almacenada en su inconsciente y opera por recurrencia; es decir, extrae información que ya tiene almacenada para reaccionar a las situaciones que le presenta la vida.

Apliquemos este concepto a un caso muy cotidiano. Imagina que un niño de ocho años está jugando fútbol con sus compañeros de colegio; por accidente, uno de sus compañeros se tropieza y hace que el niño caiga al piso. Él se levanta y automáticamente le da un golpe al compañero que sin culpa se tropezó; hace esta acción sin detenerse a pensar, lo golpea de manera automática o, más bien, de manera “inconsciente”.

Basado en esta situación, piensa por un momento en el tipo de programación que el niño tiene en su inconsciente. Muy probablemente, él ha estado expuesto a la violencia: peleas o malos tratos entre sus padres, juegos bruscos entre sus hermanos mayores, videojuegos o programas de televisión que muestran actos violentos, etcétera; la lista de factores que pudieron haber influido en la conducta de este pequeño puede ser interminable. Cabe resaltar que este comportamiento fue adquirido y modelado por la información que él había acumulado desde antes de nacer, y que actuó con base en lo que había visto, escuchado o sentido a través de sus pocos años de vida.

Ahora imagina un segundo escenario para el ejemplo del niño que está jugando en el colegio y es golpeado por un compañero. Este niño, que también tiene ocho años, va adonde la profesora y le explica lo sucedido. ¿Qué tipo de programaciones podrá tener este niño en su mente inconsciente? Probablemente unas basadas en el diálogo, en las que ha visto a sus padres hablar con él cuando ha habido un problema y ha experimentado una vía pacífica para afrontar diversas situaciones en casa.

Esperamos que en este punto ya te estés dando cuenta de la importancia que tiene el inconsciente en el éxito o en el fracaso de cada persona y por qué los emprendedores actuamos o no con base en lo que tenemos almacenado en nuestra mente inconsciente.

¿QUÉ ES UNA CREENCIA Y CÓMO PUEDE LLEGAR A LIMITAR TU VIDA?

Los padres de nosotras siempre nos han dicho que todos nacemos emprendedores y que por nuestra cuenta empezamos a aprender a hacer cosas importantes, como gatear, luego caminar y, posteriormente, correr. Si todos nacemos emprendedores, entonces todos deberíamos tener las mismas posibilidades de ser exitosos emprendiendo, pero ¿por qué hay personas ricas y personas que se conforman con tan poco?, ¿por qué hay personas felices y otras tristes?, ¿por qué hay personas prósperas y personas que parecen siempre estar en lo mismo? La verdadera pregunta, entonces, es ¿qué hace la diferencia?

Hemos pensado en diferentes maneras de responder a esta pregunta, pero el tiempo, las experiencias que hemos tenido y los estudios que hemos cursado, nos han llevado a la mejor respuesta que posiblemente puede responder este interrogante: las creencias. Estas son responsables de guiar el camino hacia el éxito o el fracaso y son determinantes en la vida de un emprendedor. Por eso hacemos mucho énfasis en ellas, para que puedas aprender a usarlas conscientemente para tu beneficio.

El concepto de creencias debe ser entendido de manera sencilla, como todas aquellas cosas que tienes instaladas en tu mente inconsciente y que consideras ciertas. Absolutamente todas las personas tienen creencias y son necesarias para vivir, ya que sirven para hacer estructuras mentales y actuar con base en ellas. Desde las acciones más básicas que llevas a cabo hasta las más complejas, están fundamentadas en tus creencias. Por ejemplo, nuestra mamá toma café en las mañanas porque cree que la despierta. Si ella no creyera que el café tiene el efecto de despertarla, probablemente optaría por tomar cualquier otra bebida. Este pequeño ejemplo muestra cómo una persona elige y decide basándose en sus creencias, así que las decisiones trascendentales de tu vida también están fundamentadas en las creencias que consideres ciertas; además, gracias a ellas tienes la capacidad de generalizar tu percepción del mundo y tu actuar. Puede resultar un poco difícil identificar todas las veces que actúas o tomas decisiones basándote en tus creencias, porque suelen ser tan comunes que se convierten en acciones inconscientes. A continuación, te dejamos una lista de casos de creencias y acciones básicas de la vida cotidiana que muy posiblemente creas ciertas:


	Estudiar en la universidad te permite tener un mejor futuro.

	El trabajo duro trae recompensas.

	Robar es malo.

	Desperdiciar la comida es injusto.

	Tratar bien a las personas es lo correcto.



La persona que tiene estas creencias seguramente estudia en la universidad, trabaja, no roba ni desperdicia comida y trata bien a las personas. Si no creyeras en alguna de estas cosas, seguramente harías algo distinto, como quien cree que estudiar en la universidad no le asegura un buen futuro y decide no intentarlo, sino empezar a trabajar desde muy temprana edad en una empresa, seguir una carrera militar o cualquier otra opción; o si alguien creyera que robar no es malo, probablemente lo haría, y así sucesivamente, pues las personas actúan según aquello en lo que creen.

Ahora bien, si actúas con base en las creencias que tienes almacenadas en tu mente inconsciente, ¿qué pasaría si la mayoría de las creencias instaladas en tu cerebro fueran negativas y limitantes? Seguramente vivirías frustrado, debido a la imposibilidad de tomar acción para cumplir tus sueños, serías una persona incapaz de creer en ti mismo y día a día desaprovecharías las oportunidades de la vida porque tus creencias no te permiten tomar acción. Esta es la verdadera importancia de aprender a manejar tus creencias, de no permitir que se vuelvan limitantes ni se conviertan en uno de los mayores obstáculos para que seas exitoso y feliz.

Cuando una creencia se vuelve limitante, te inhibe mentalmente y te aleja físicamente de lograr tus objetivos; se convierte en un techo falso en tu mente que no te deja ir más allá de donde estás. Las personas perciben esas creencias limitantes como miedo y sentimientos negativos que sencillamente no les permiten tomar acción, pero es vital que sepas que ese tipo de creencias también son inconscientes y difíciles de reconocer, de ahí la importancia de hacer, después de este capítulo, un profundo análisis de las creencias que pueden estar limitando tu vida de una u otra manera. Este es un ejercicio valioso para cualquier aspecto de la vida, pero absolutamente crítico para cualquier emprendimiento: sentarte a reflexionar qué creencias te limitan al momento de emprender va a ser un ejercicio clave que tendrás que hacer más adelante.

Una de las particularidades de las creencias limitantes que se forman en la mente de las personas es que tienden a estar basadas en hechos no comprobados, en mentiras o, peor aún, en cosas que nunca han intentado. “No soy capaz”, “Es muy difícil”, “Se necesita dinero”, “Soy muy viejo”, “Soy muy joven”, “Eso es imposible”, “No soy bueno haciendo eso”, “No es para mí”, “Se necesita mucho tiempo para lograrlo”, “Eso es solo para los hombres”, son solo algunos de los ejemplos más populares de la larga lista de creencias que limitan a las personas a ser quienes quieren ser.

EL PODER DE LAS CREENCIAS

La mente inconsciente, las creencias limitantes o catalizadoras y el cerebro son temas poco convencionales en una conversación sobre emprendimiento, pero realmente sin emprendedor no hay empresa y sin la mentalidad adecuada no hay emprendedor. A continuación, te mostramos un diagrama que evidencia el poder que tienen las creencias limitantes o catalizadoras para darle forma a tu vida. Esperamos que te apropies de él y lo tengas en mente de ahora en adelante:


[image: image]



Este diagrama es poderoso, pues empieza con las creencias que les dan vida a tus pensamientos; es decir, lo que pienses sobre una situación, un acontecimiento, una persona o cualquier otra cosa depende de las creencias que tengas incorporadas en tu inconsciente. Esos pensamientos, a su vez, son los que provocan sentimientos como la rabia, el amor, la tristeza, la angustia o el estrés, y estos sentimientos son los que guían tus acciones. Es decir, cuando estás muy enojado eres más propenso a actuar de manera agresiva y, tal vez, golpear a alguien, o cuando estás triste eres más propenso a no tomar acción, y así cada emoción tiene efectos diferentes. En todo caso, las acciones que emprendes o no son las que te conducen a los resultados que tienes en la vida.

Es interesante analizar este diagrama mediante un ejemplo para entenderlo mejor: Angélica es una mujer de 30 años que se lanzó a crear su propia empresa. Ella trabajaba antes en una multinacional donde aprendió mucho en el área que se desempeñaba: las finanzas. En su emprendimiento, Angélica vende diversos tipos de software contable y financiero, pero al iniciar se dio cuenta de que aún no contaba con suficientes recursos para contratar vendedores experimentados, así que no le quedó otra alternativa que salir a vender ella misma sus servicios. Sin embargo, siempre había tenido una creencia limitante de que ella no era una persona social y que, por ende, no era buena para las ventas. Esto se reforzó significativamente durante los más de diez años que trabajó en la multinacional, donde nunca tuvo que vender nada, sino solo hacer tareas relacionadas con el área financiera.

Esa creencia limitante dio vida a pensamientos negativos que ella se repetía constantemente: que no iba a vender, que no era una persona social ni carismática, que no iba a cumplir la meta de venta y que si no vendía, iba a quebrar su naciente empresa, entre otros pensamientos que daban vida a emociones negativas. Angélica se pasaba todo el día angustiada y muy ansiosa, y cada vez que recibía una solicitud de cotización por parte de un posible cliente, la aplazaba, la dilataba y esperaba mucho tiempo para ponerse en contacto. Cuando por fin se decidía a llamar al cliente, las emociones de angustia le aceleraban el corazón y sentía que iba a hiperventilar. Estaba vendiendo con miedo, se demoraba mucho para entrar en contacto con sus clientes y, cuando lo hacía, muy probablemente esos posibles clientes ya tenían otras cotizaciones sobre la mesa. Esta situación hacía que ella no vendiera lo que necesitaba y que sus resultados fueran negativos. Si ves el ejemplo de Angélica en perspectiva, puedes observar que los resultados obtenidos obedecen a la creencia que tiene instalada en su mente inconsciente.

Ahora veamos otro ejemplo, en el mismo contexto, pero con una creencia diferente: Adriana, al igual que Angélica, tiene 30 años, trabajó un largo tiempo en el área de finanzas de una multi-nacional, no sabe nada de ventas ni ha vendido antes, pero decide emprender y abrir su negocio. También está nerviosa por la gestión comercial, ya que no cuenta con experiencia. Ella tiene una creencia instalada en su inconsciente: nada es imposible de aprender, y cuando se lo propone, lo hace rápidamente. Esta creencia da vida a pensamientos como que ella tiene la capacidad de aprender cosas nuevas, que en el pasado ha tenido que hacer cosas que no sabía y las aprendió a la perfección y que cuanto más venda, más rápido va a crecer su negocio, entre otros. Estos pensamientos crean emociones que le generan adrenalina y, sobre todo, positivismo para asumir los nuevos retos que tiene como emprendedora. Al mismo tiempo, estas emociones impulsan a Adriana a salir en búsqueda de nuevos clientes y atender lo más rápido posible todas las solicitudes de cotización que recibe. Esas acciones, por supuesto, la llevan a obtener resultados positivos en términos de ventas y de logro de metas que va cumpliendo en su empresa.

Es el mismo contexto con distintas creencias y resultados radicalmente diferentes, así que las creencias sí definen quién eres. Ya con las explicaciones y los ejemplos previos, esperamos que te haya quedado claro que lo que haces y dejas de hacer depende directamente de las creencias que tienes. Tómate un momento y haz un ejercicio profundo de retrospectiva para identificar cuáles de tus creencias te limitan: ¿qué creencias tienes que no te permiten creerte el cuento de ser quien sueñas ser?, ¿qué creencias te están ayudando a potenciar tus habilidades y resultados?

CREENCIAS PROEMPRENDIMIENTO

Cuando una persona tiene un trabajo en una empresa, posiblemente hay algunas tareas que no le gusta ejecutar y que tal vez no quiere hacer. Sin embargo, la realidad en el mundo del emprendimiento es que las cosas funcionan de forma diferente y te toca cumplir roles en finanzas, ventas, operaciones, marketing, contabilidad, administración y, básicamente, todo lo que surja, al menos mientras logras consolidar un equipo que pueda asumir cada una de las funciones. Dicho esto, es muy importante que adaptes unas creencias que te den la posibilidad de ser flexible, la capacidad para intentar nuevas cosas y, lo más importante, que te permitan ser feliz en el camino.

Esperamos que las preguntas que te estés haciendo ahora sean estas: ¿puedo cambiar mis creencias?, ¿puedo instalar creencias nuevas? Y la respuesta esperanzadora que tenemos es “Por supuesto que sí”; de lo contrario, no tendría ningún sentido incluir este capítulo en el libro. Gracias a la neuroplasticidad del cerebro, existe la posibilidad de crear nuevas conexiones neuronales de manera consciente a lo largo de toda la vida.

Existen muchos mecanismos y metodologías para moldear tu mente. Nosotras, en particular, utilizamos técnicas de programación neurolingüística (PNL) para entender mejor el cerebro, modificar comportamientos e instalar nuevas creencias que nos permitan alcanzar las metas propuestas. Llevamos más de diez años estudiando PNL, y con esta metodología hemos logrado entender, de manera efectiva, cómo funciona el cerebro y cómo debemos aplicar estrategias efectivas que nos ayuden a acercarnos a nuestras metas. Presidentes, deportistas, empresarios, artistas y educadores, entre muchos otros, usan estas técnicas a diario para lograr desempeñarse en posiciones de alto rendimiento. Ahora, para el propósito de este libro, no vamos a ahondar de más en la PNL, pero sí en uno de sus conceptos básicos y relevantes: para el cerebro, pensar es lo mismo que hacer, y ese principio aplica tanto para bien como para mal.

Para entenderlo mejor vamos a analizar las fobias y la forma como se crean, ya que para nosotras siempre ha sido fascinante estudiarlas. Las fobias generan un miedo intenso hacia algo que en realidad representa un riesgo mínimo o nulo, pero llegan a convertirse en ello porque causan respuestas fisiológicas que generan un detrimento a la salud. Por esa razón, estas condiciones son clínicamente diagnosticadas y tratadas, pues en realidad afectan la vida de las personas.

Estos temores irracionales se constituyen tras la repetición constante de pensamientos e imágenes que una persona representa en su mente acerca de todas las cosas malas que pueden pasar si se completa una acción. En algunos casos, puede haber experimentado una situación traumática y, a partir de ahí, se repiten pensamientos que generan una fobia; pero en otros, ni siquiera es necesario haber sufrido una situación específica para desarrollar este tipo de trastorno. Recuerda que, para el cerebro, pensar es lo mismo que hacer y, en estos casos, basta con pensar repetitivamente algo negativo sobre una situación para generar una fobia.

Es sorprendente que una de las fobias clínicamente diagnosticadas más comunes en el mundo sea la glosofobia (miedo a hablar en público). ¿Has sabido de alguna persona que haya fallecido por haber hablado en público? ¿Alguna vez has visto un micrófono atacar a alguien? Seguramente no, y nosotras tampoco. Hablar en público no es el problema; de hecho, la mejor manera de superar esta fobia es hablando en público y demostrándose a sí mismo que no pasa nada al hacerlo. Este profundo temor de hablar en público se empieza a crear cuando en la mente se repiten imágenes de todas las cosas malas que pueden pasar al hablar en público: que la audiencia se va a burlar, que se nos va a olvidar lo que vamos a decir o que nos vamos a desmayar, etcétera. Cuando las personas empiezan a tener estos pensamientos, el cerebro genera reacciones fisiológicas: aceleración del ritmo cardiaco, ansiedad, sudoración excesiva, respiración acelerada, entre otros síntomas.

Con el caso de la glosofobia —y de todos los otros tipos de fobias— no es necesario ni siquiera hablar en público para experimentar los síntomas. Tan solo pensar en la idea de hacerlo es suficiente para que el cerebro cree estas reacciones fisiológicas que mencionamos, y esto sucede porque, de acuerdo con este ejemplo negativo, para el cerebro, pensar es lo mismo que hacer.

Pero ¿qué tal si lo ves desde el lado positivo y creas “fobias positivas” (creencias positivas) que te permitan tener reacciones fisiológicas en esta misma línea? Si usas la misma lógica detrás de las fobias, si te repites muchas veces frases motivacionales, si visualizas imágenes de triunfo al momento de hacer alguna cosa, tal vez podrías también arraigarlas profundamente en tu cerebro y empezar a actuar con base en ellas. ¿Qué tal si te imaginas triunfando o venciendo?, ¿cerrando un gran negocio para tu empresa?, ¿contratando ese equipo estelar?, ¿ganándote un premio que admiras mucho? Y lo imaginas con tantos detalles y tantas veces, que empiezas a sentir efectos fisiológicos, como un estado de ánimo de emoción, una sonrisa que recarga o el impulso que te faltaba para salir y tomar las acciones que sabes que debes hacer.

De eso se trata este capítulo: entender cómo funciona el cerebro para usarlo a tu favor, para que juegue en beneficio tuyo y, por ende, de las acciones y decisiones que tomas. Si eres consciente de él y de cómo funciona, vas a poder tener mayor control de lo que haces y de lo que debes hacer. Ahora bien, es importante que tengas claro que este es un primer paso. Controlar tu mente es parte vital del camino del emprendedor, pero hacen falta otras partes de las que hablaremos más adelante.

Todos los emprendedores tienen sus propias creencias limitantes o catalizadoras, sus propios miedos, diferentes de los de los demás. A algunos los asustan las ventas; a muchos, los números, y a otros, liderar equipos de trabajo. Sea cual sea el miedo que sientas, es provocado por una creencia que está arraigada en tu mente inconsciente. Como un primer ejercicio de reprogramación, te proponemos incorporar las siguientes nuevas creencias de manera consciente en tu cerebro:


	Puedo aprender cosas nuevas a la perfección.

	Cada reto es una gran oportunidad.

	Soy flexible y me adapto estratégicamente.

	Cada día es una oportunidad para crear.

	Soy capaz.

	Yo puedo.

	En el pasado lo he hecho y ahora también.

	Tengo lo que necesito para lograrlo.



Si en vez de actuar con base en creencias limitantes, actuaras con base en aquellas que te permitan aprovechar cada momento del camino de emprender, sería un recorrido más rápido, más efectivo y sobre todo más alegre. Compleméntala y crea tu propia lista de creencias que te gustaría instalar de forma efectiva en tu mente inconsciente, con el fin de que tu cerebro tenga herramientas para actuar con base en ellas.

SIN EMPRENDEDOR NO HAY EMPRESA

Tal como lo mencionamos, la mente inconsciente no tiene filtro —es literal— y absorbe información de todo lo que ve, siente, escucha, toca o prueba, entre otros. Recuerda que ese es un proceso que hace desde antes de nacer, que continúa haciendo por el resto de la vida, y toda la información a la que está expuesta es lo que constituye tus creencias y cómo reaccionas a las situaciones que te presenta la vida.

Con esto, esperamos que puedas entender con convicción que debes ser totalmente consciente y cuidadoso al elegir la información a la que vas a exponer a tu mente inconsciente, desde las personas de las que te rodeas, hasta los textos que lees, los eventos a los que asistes… ¡todo!, porque todo a lo que estás expuesto va a almacenarse en tu mente inconsciente.

No olvides que sin emprendedor no hay empresa, y que puede haber un plan de negocios “perfecto” o un modelo Canvas realizado, pero sin un emprendedor con la mentalidad correcta, lo más probable es que ese plan no vaya a ningún lado. De igual manera, se puede presentar la situación inversa: un emprendedor con una mentalidad y unas creencias catalizadoras que, sin plan de negocios ni un modelo Canvas, es capaz de poner en acción un negocio rentable, que crezca y del cual aprende en el día a día. La mentalidad, las creencias y la mente inconsciente son los socios más estratégicos que cualquier emprendedor necesita tener totalmente alineados para ser exitoso.
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