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La ventana de oportunidad

El nuevo paradigma de los negocios del siglo xx1 ha puesto
en escena un factor cada vez mas importante en la ecuacion
del éxito: la velocidad.

Ahora es mas relevante que nunca tener el coraje y el
atrevimiento de actuar inmediatamente cuando se detecta
una verdadera oportunidad de negocio. Porque, si no lo ha-
ces tu..., lo hara otro. Sin duda alguna.

Cada vez se abren y cierran con mayor frecuencia «ven-
tanas de oportunidad» que so6lo los mas decididos saben
aprovechar, mientras otros simplemente las ven pasar fu-
gazmente ante sus ojos al tiempo que su cabeza transita en
un mar de dudas sobre la conveniencia de lanzarse a por ella
o dejarla pasar.

No es necesariamente malo dejar pasar oportunidades.
No todas las ventanas de oportunidad son para todo el mun-
do, faltaria mas. Pero el verdadero problema radica en dejar-
las pasar todas. Una tras otra.

Si tu te sientes identificado con esa circunstancia, proba-
blemente estas sufriendo algin bloqueo mental que te im-
pide tomar los riesgos necesarios para tener la oportunidad
de disfrutar de los hipotéticos beneficios que se dibujan ante
ti a corto o medio plazo.
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Voy a serte muy sincero: yo también fui una persona con
cierta aversion al riesgo, y tomar decisiones valientes nunca
fue mi fuerte. (Nota para el lector: en todo momento hablo
en pasado.)

Para tomar cualquier decisién o aventurarme con algun
nuevo proyecto, debia tener absolutamente bajo control mi
plan A, y s6lo consideraba esos nuevos retos como un plan B
que poco a poco tenia que justificar mi apuesta para que lo
convirtiera en mi plan A. Supongo que te imaginas como
acababan siempre mis aventuras, ¢verdad?

En efecto, los planes B nunca acababan desbancando al
plan A. Logico. Analizandolo ahora desde la distancia, tie-
ne todo el sentido del mundo que cualquier proyecto que no
tuviera mi foco absoluto nunca podria tener los mismos re-
sultados que mi proyecto principal. Ahora parece muy evi-
dente y sencillo, pero, como te contaré mas adelante, yo pro-
bablemente tardé demasiado tiempo en darme cuenta.

Por el momento, te pido que confies en mi: estoy prac-
ticamente convencido de que no hay nada tan arriesgado
como tu plan A actual. Si piensas que emprender es arries-
gado, si piensas que lanzarte de cabeza a por esa oportuni-
dad es arriesgado, si piensas que no tener la certeza de unos
resultados es arriesgado..., dime: écomo estas midiendo
el riesgo?

¢Qué es lo que realmente quieres? ¢Qué estas buscando?
¢Cudl es tu objetivo real? Responde a estas preguntas sin
dudar ni un segundo, y después valora los riesgos en ese con-
texto que acabas de dibujar mentalmente en tu cabeza. Se-
guramente, tu percepcion de lo que es arriesgado cambie
sustancialmente.

Este ejercicio lo he hecho con amigos y clientes, y el re-
sultado siempre es sorprendente... para ellos. Resulta que lo
que realmente quiere la mayoria es ganar mas dinero, a ser
posible logrando un estilo de vida con mas tiempo libre
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para... ivivir! Y lo que tienen, pues te lo puedes imaginar: un
trabajo tradicional de ocho horas diarias en una oficina, o
equivalente, con un salario generalmente estandar.

Entonces, no cabe duda de que lo mas arriesgado para
lograr ese objetivo es seguir con ese trabajo que ni te da todo
el dinero que te gustaria ni te proporciona todo el tiempo li-
bre con el que suefias. Pero, claro, ese trabajo da algo alo que
cuesta mucho renunciar a ciegas: la supervivencia.

Con ese trabajo sobrevives. Vas tirando. No estas donde
te gustaria estar, pero por lo menos vas pasando los anos
dignamente. Sin embargo, estas traicionandote a ti mismo,
porque estas actuando en beneficio de un objetivo, el de la
supervivencia, que no es el que habias definido.

Yo también me traicionaba a mi mismo. Queria algo,
pero no hacia nada que realmente me llevara de cabeza a con-
seguirlo. Apostaba también por la supervivencia. Esa super-
vivencia es muy comoda, y seguramente muchas personas
firmarian por tenerla..., pero yo no. Yo tenia otro objetivo.

Con el paso del tiempo me fui dando cuenta de algo muy
importante, que me ayudé muchisimo en la toma de deci-
siones desde entonces. Cuando dices ST a algo, estas inevita-
blemente diciendo NO a otras cosas. Y cuando dices NO a
algo, estas dejando la puerta abierta a poder decir Si a otras
cosas.

Esa realidad aplastante, combinada con el hecho de te-
ner muy claro que todo aquello que no te acerca a tu objeti-
vo, necesariamente, te aleja de él, cambié mi estructura
mental ala hora de tomar decisiones; y, entonces, mi predis-
posicion a lanzarme a por esas ventanas de oportunidad que
se abrian era radicalmente diferente.

Retomemos ahora el concepto de la «ventana de oportu-
nidad». Hay ventanas de oportunidad que se abren de ma-
nera universal, es decir, tienen una temporalidad concreta, y
cualquiera que la detecte puede aprovecharla; y hay otras
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que se abren de manera personal, porque se dan una serie de
circunstancias en la vida en las que surgen estas oportunida-
des hasta entonces escondidas.

Para que lo entiendas mejor, un claro ejemplo de una
ventana de oportunidad universal se dio con la irrupcion del
bitcoin, la criptomoneda que transformé en millonarios a
todos aquellos valientes que decidieron aprovechar la venta-
na de oportunidad que se abri6 en su momento. Pero fueron
circunstancias de mercado, y la ventana 6ptima se abrié y se
cerro, y todo el que la quiso aprovechar la aprovecho en ma-
yor o menor medida.

Una ventana de oportunidad personal tradicional se da
cuando alguien es despedido de su trabajo. Las circunstan-
cias que conocemos como normales cambian completamen-
te, y se abren una serie de ventanas en nuestra vida que hay
que saber analizar bien. Puede que se abra la de un trabajo
en la competencia, que nos ha hecho una oferta al conocer
nuestro despido; puede que se abra la posibilidad de em-
prender; puede que se abra la posibilidad de formarse...
Pero, recuerda: decir SI a una de esas ventanas de oportuni-
dad muy probablemente cierre el resto.

¢Y sabes qué sucede? Que cada vez la velocidad de deci-
sidn que se requiere es mayor, porque las ventanas de opor-
tunidad, tanto universales como personales, se abren y se
cierran mas rapido.

Si tienes detectada alguna o algunas ventanas de oportu-
nidad ahora mismo, no las abandones pensando que estaran
ahi siempre. Eso no sucede. Escoger una ventana de oportu-
nidad tiene el potencial de cambiarte la vida por comple-
to. Eres la suma de decisiones que tomas a diario, en cada
segundo de tu vida. Y la de lanzarte a por una ventana de
oportunidad es una decision de las importantes. De las que
marcan un antes y un después. No permitas que tu ventana
de oportunidad se cierre sin haber actuado.
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Sin embargo, si no tienes detectada ninguna ventana
de oportunidad ahora mismo..., estas leyendo el libro ade-
cuado, porque quiero compartir contigo la ventana de opor-
tunidad que cambi6 mi vida y me catapulté hacia el cum-
plimiento de todas las metas y objetivos que me habia
marcado.





