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			Para Alanuco, mi primer nieto, que acaba de comenzar su vida. Quizá un día
				viva alguna de estas experiencias y le resulten útiles estas páginas.

		

	
		
			Para los «aventureros del descubrimiento». Me gustaría que llegara el día en que tuvieran el reconocimiento que su obra y espíritu merecen.

			Sólo me gustaría pedirte una cosa. Que cuando alcances orgulloso tu meta,
				te acuerdes de cuando empezaste y ayudes a algunos de los que entonces estarán
				comenzando.

		

	
		
			INTRODUCCIÓN


			RAZONES PARA ESTE LIBRO


			Son diferentes y diversas las razones que me han impulsado a emprender la aventura de escribir este libro. Una de ellas es que se habla mucho en estos tiempos en España del emprendimiento y de la necesidad de crear empresas y emprendedores. Siendo, como somos, un país de vaivenes, ahora, de repente, se han puesto de moda el emprendimiento y los emprendedores como mágica solución de la situación de gravísima crisis que vivimos.

			Otra de las razones es que en la mayor parte de las universidades y escuelas de negocios, tanto públicas como privadas, que conozco, magníficas algunas de ellas, los estudios que se dictan están más enfocados a las capacidades para dirigir que a las habilidades para emprender. Además, suelen concentrar los esfuerzos fundamentalmente en la adquisición de conocimientos técnicos más que en las habilidades que a la larga resultan imprescindibles para el desarrollo empresarial. También, con demasiada frecuencia el profesorado encaja más con el perfil de estudioso del conocimiento que con el de experto en la gestión empresarial y específicamente en la iniciación de empresas y negocios.

			En estos tiempos, y en los próximos inmediatos, es previsible que una «ola de emprendedores» inicie su camino en España. Se mezclará un conjunto de lo más variado de personas jóvenes con otras maduras; de gentes con estudios y especialización con otras menos preparadas e inexpertas. Y me temo que la mayoría de ellas más empujadas por un intento de salir de la crisis y como última solución o fórmula para ganarse la vida que por vocación o convicción. Algunos se animarán con el «vamos a probar a ver qué pasa»; otros incluso a ver «si pillan» alguna subvención oficial. Y francamente, no tengo nada claro que ésas sean premisas adecuadas para lograr el éxito. Y quede claro que para un iniciador de negocios el simple hecho de pervivir ya es un éxito.

			Deseo desde estas páginas todo el éxito a los nuevos emprendedores. Sería un placer para mis ojos, y un éxito para España, que resurgiera una nueva mentalidad más abierta a ganarse la vida escogiendo entre un abanico de opciones mucho mayor que el que hasta ahora se ha venido barajando. 

			Porque ser un iniciador de negocios implica poseer una mente abierta, huir de raquitismos, tener una mirada optimista y poner en marcha enormes dosis de energía. Y eso es bueno para una sociedad.

			Nuestro sistema educativo más generalizado, tanto familiar como escolar, no se ha preocupado por mentalizar y ni siquiera informar a la infancia, ni a la adolescencia ni a la juventud de que iniciar un negocio es una forma de ganarse la vida y una alternativa digna y loable. En nuestras familias lo normal era animarte a estudiar y conseguir un buen currículo para «poder colocarte en una buena empresa» o «hacer oposiciones» y tener así un porvenir asegurado en la vida.

			Para nuestra Administración Pública, las empresas son «una fuente contributiva». Parte del principio de que «es algo que está ahí», que «ha surgido» y que por tanto es susceptible de ser controlado. Pero históricamente no se ha parado a pensar ni en cómo surgían, ni en los caminos que debían recorrer hasta su estabilización y consolidación ni en su proceso evolutivo. No creo que se haya demostrado mucho respeto por unas instituciones tan esenciales como son las del tejido empresarial. Y a lo que no se respeta, poco o nada se ayuda.

			Y lo mismo le ocurre a nuestro poder legislativo. Cuando piensa en el mundo empresarial, piensa «a lo grande»: en las grandes empresas ya consolidadas o en las multinacionales. Se nota además una cierta y arcaica reminiscencia a «lucha de clases» y a combates entre explotadores y explotados. Vive en su «mundo normativo» construyendo un sistema burocrático más preocupado de las «apariencias de modernización» que de conocer la realidad social existente y colaborar a sentar las bases de su desarrollo.

			De poco valía hacer constar que el 80 % del empleo en España ha venido generándose por las pequeñas empresas y las microempresas. O por los trabajadores autónomos. A vista de pájaro, cualquiera puede darse cuenta de que nuestro ordenamiento jurídico y demás estamentos oficiales han considerado tradicionalmente a estos segmentos «individuos de segunda clase».

			Pero sin que gran parte de la sociedad, ni oficial ni privada, se diera cuenta, el mundo ha cambiado y nos ha pillado adormecidos. Hemos tenido un despertar sobresaltado que nos ha dejado aturdidos.

			Hay por tanto muchas razones para escribir este libro, que espero que resulte de alguna ayuda. Generar emprendedores es una tarea loable. Es bueno para cualquier sociedad, pues le ayuda a abrir la mente a nuevas opciones de vida. Pero generar emprendedores es mucho más que «abrir negocios». Hay que tomar conciencia de que, por encima de una vía para ganar dinero, es una forma de vida y, como tal, es una decisión personal que merece respeto y que debe ser entendida.

			Siempre suelo comentar que para que una sociedad tenga una adecuada mentalidad ecologista, los niños deben ser educados en la admiración de las bellezas naturales. Igualmente, y por asimilación, para que en una sociedad se consolide un «carácter emprendedor», los niños tienen que recibir noticias e informaciones sobre las personas que crean iniciativas. Incluso se debería fomentar en ellos los «juegos de creación e invención de iniciativas» no sólo económicas, sino incluso de índole social, pues esas experiencias luego les resultarán muy útiles en la creación de negocios si así lo deciden un día. 

			En mi vida profesional viví mis primeros años como iniciador de negocios. Cambié luego mi rumbo profesional pasando a desempeñar cargos como miembro de la alta dirección de grandes compañías nacionales y multinacionales y finalmente retorné a mis orígenes para crear mi propia empresa como consejero de mediación y gestión de conflictos en diferentes ámbitos. Me gusta por tanto el mundo de las organizaciones empresariales con independencia del tamaño. He vivido siempre en torno al «mundo de los negocios», y sé lo que es moverse en esos ámbitos, en los que he cosechado éxitos y fracasos que conforman mi experiencia.

			Mi pretensión es que estas páginas estén «pegadas a tierra» pues será la mayor garantía de que resulten útiles y prácticas. Voy a procurar explicar de forma directa y sencilla lo que yo he ido aprendiendo a lo largo de mis años iniciando negocios. Trataré, por tanto, de acercarme a «conceptos básicos» y de hacerlo de «forma simple». No es un libro pensado para empresarios consolidados, sino para aquellos que, por las más diversas razones, quieren acercarse a vivir la aventura de iniciar un negocio. 

			Un buen amigo, al que admiro y respeto por sus muchas cualidades, me alentó: «A ver si escribes un libro para orientar a los nuevos empresarios y evitar que les pase lo que les sucedió a tantos y tantos que surgieron cuando emergió el boom de la construcción y se arruinaron poco tiempo después». 

			El modelo descriptivo que he concebido

			No todo lo que aprendemos los adultos es a base de sentencias, afirmaciones y consejos. Los seres humanos llevamos dentro de nosotros una «vocación innata de descubridores». Nos gusta sacar nuestras propias conclusiones, que son las que más nos ayudan y las que más valor práctico tienen.

			He pensado mucho sobre el modo de acercarme y ser útil a los nuevos iniciadores de negocios que comienzan ahora su camino con esa mirada llena de brillo e ilusión puesta en el horizonte.

			Crear un negocio es ante todo para mí «comprometer la libertad personal en una aventura»; una aventura en la que cada día se van descubriendo nuevas cosas, pequeñas la mayor parte de ellas, que, sumadas, llegan a construir un «algo diferente». Una idea inicial, en la medida en que va configurándose, va tomando cuerpo y se va adaptando a las posibilidades y recovecos de la singladura hasta materializarse de un modo concreto.

			He de confesar que personalmente creo mucho en las ideas, y también en las ilusiones y en la energía descubridora, pero poco en el prediseño. Me gusta una idea en un papel y un rumbo por el que caminar, porque eso es lo que hace un iniciador o emprendedor de negocios. El día a día te ayuda a investigar, explorar, adaptarte y reorientarte.

			Me gustan los descubridores, pues eso es lo que han sido los grandes emprendedores que han triunfado. Ninguno, como he dicho, pensaba llegar hasta donde ha llegado. Y hay muchas formas de triunfar. Muchos, la mayor parte, no son personas notorias. Sólo algunas de ellas llegan a serlo y aceptan serlo. Otras prefieren pasar desapercibidas porque eso las hace más libres.

			He escrito estas páginas procurando que fueran lo más pegadas a tierra posible; lo más cercanas a lo que somos la mayoría de las personas. Están ligadas a una persona joven, sencilla, trabajadora, idealista y cargada de entusiasmo. Una persona que vive en un entorno rural, donde inicia una actividad simple y sencilla que cada día hace crecer adoptando nuevas ideas que de forma natural le van surgiendo.

			El emprendedor tiene su vida y su trabajo entremezclados porque es un criador de pasiones y tiene que aprender a vivir de ese modo. Es una persona cuya ambición es «vivir y sentir su aventura» sin saber hasta dónde llegará un día. Una persona que reflexiona consigo misma y con sus colaboradores. Una persona que se sorprende y descubre nuevos secretos.

			Por eso he procurado huir de una redacción expositivo-formativa cargada de teoría y de diseño racional. A veces me he visto obligado a hacerlo en algún capítulo, pero, siempre que he podido, he procurado recurrir a un estilo novelado en el que los personajes mantienen diálogos, comentan, intercambian opiniones y descubren cosas. En el transcurso de la vida aparecen grandes oportunidades que unas veces son aceptadas y otras se rechazan cortando un camino que nunca sabremos hasta dónde habría podido llegar.

			Nuestro emprendedor se enfrenta primero a la decisión de vivir en un lugar especial y singular pero quizá no el más adecuado, desde el punto de vista teórico, para crear un negocio. Sin embargo, utiliza ése por la sencilla razón de que es el que tiene. No hace más estudios de mercado ni sopesa otras cosas. Decide algo tan simple como ¡aquí porque es aquí donde estoy!

			Tampoco tiene unas ideas excepcionales. En nuestra historia parte de algo tan simple como cocinar una fórmula de repostería que conoce su abuela y que ha sido tradición en su familia. No piensa en grandes hangares ni en oficinas de diseño, sino en usar lo que tiene. Así es como resuelve sus inversiones. Avanza con un criterio tan simple y sencillo como: «Ahorra para invertir por ti mismo». Porque ese «paso a paso» y ese «con lo mío» es lo que le da un valor que le es indispensable para sentirse cómodo y ser él. ¡La independencia! Eso no quiere decir que tomar prestado no sea ni bueno ni necesario. Hay iniciativas que así lo requieren para comenzar. Pero nunca dediques tu inversión y mucho menos tu crédito ni a lo accesorio ni a lo superfluo. Tener dinero en caja no es lo mismo que tener beneficios, confusión esta muy habitual, y un espíritu frugal, que no tacaño, es una virtud para un iniciador de negocios.

			El dinero no lo usa para demostrar poder, ni para destacar, ni para aparentar ni para vivir con más de lo que necesita, sino para ser libre y tener independencia.

			En sus conversaciones con personas muy variadas descubre también que el valor de los negocios y el poder de las organizaciones residen mucho más en lo «intangible» que en lo «material», y eso le hace comportarse y crear un espíritu de organización que le hace diferente y que atrae a las personas.

			En definitiva, he pretendido crear un «empresario común», que alcanza la permanencia y que vive en un entorno que le permite seguir poniendo empeño en crear y desarrollar nuevas ideas. Creo que este personaje podría identificarse con muchas de las personas con las que nos codeamos diariamente.

			La historia que cuento es ficticia, y también lo son sus personajes, pero debo decir que se asemejan a situaciones y personas que he conocido e incluso contienen algo de vivencia autobiográfica.

			Finalmente, y como complemento, me he decidido a añadir la historia de una start-up real que he pensado puede resultar aleccionadora. 

			En todos los casos he optado por buscar la naturalidad y lo cercano frente a lo frenético, lo aparatoso y lo notorio. Porque, por supuesto sin dejar de reconocer su mérito, no me gusta esa tendencia a poner como emblemas de los emprendedores a los superultramegaexitosos Bill Gates, Steve Jobs y demás. La mayor parte de los empresarios de éxito no aparecen en los periódicos, y lo más normal es que, si logras sobrevivir, te conviertas en uno de ellos. Tu éxito es una sensación, y no necesariamente tiene que ser tan notoria ni obvia como para andar en boca de todos. 

			La arquitectura en que está concebido el libro es de dos partes y unos anexos. La primera parte es el acercamiento a la vida de un «emprendedor de base» que avanza poco a poco. Se corresponde con negocios que he podido conocer y vivir de cerca en mis propias carnes. La segunda tiene más de autobiográfico y a muchos puede sorprender, pero así fueron las cosas en una época de mi vida. Me habría gustado en aquellos momentos de juventud saber muchas de las cosas que hoy he descubierto. Creo que en aquella etapa de mi vida me habría sido útil leer un libro como éste.

			Finalmente hay unos breves anexos que sin duda resultarán de utilidad. Es un libro «pegado a tierra», cercano y próximo a la vida de las personas. Espero que además sus personajes se hagan querer por los lectores.

		

	
		
			PARTE PRIMERA


			RELACIÓN DE PERSONAJES QUE
					APARECEN EN LOS RELATOS


			—Ceferina: la abuela. Promotora indirecta.

			—Primi de Turiances: el protagonista. Un espíritu iniciador.

			—Bread: el hijo del panadero. El organizador.

			—Mazul: la maestra y después esposa de Primi.

			—Lindes: la farmacéutica y posteriormente esposa de Bread.

			—Sandra: la encargada de la tienda.

			—Rafael: el primer autoventa.

			—Mar: la limpiadora.

			—HiperPrix: gran superficie internacional.

			•Luigi: directivo de Marketing en esa megasuperficie.

			•Amanda: directiva de Proveedores en esa megasuperficie.

		

	
		
			UNO


			NEGOCIANTES, EMPRESARIOS Y DIRECTIVOS


			Me gustaría empezar remarcando las diferencias entre estos tres segmentos notables y clave en el mundo empresarial. Y me parece importante hacerlo porque suele existir cierta tendencia a la confusión conceptual entre estos tres elementos.

			Empezaré diciendo que todos son importantes y necesarios. Y que cada uno desempeña una misión completamente diferente e imprescindible en el panorama socioeconómico-empresarial y que por tanto conviene, en mi opinión, dejar claras las distinciones entre cada uno de estos grupos.

			Los negociantes son las personas que hacen negocios, es decir, personas que, mediante el ejercicio de transacciones mercantiles de la más variada índole, consiguen o pretenden conseguir un beneficio económico del que aprovecharse. Estas transacciones pueden ser sencillas o muy complejas y sofisticadas, pero normalmente obedecen a circunstancias específicas o a hechos puntuales. Incluso pueden llegar a realizarse en diferentes y sucesivas ocasiones, pero no existe en el negociante una vocación por la sistematización ni por la persistencia. Podría decirse que el negociante «percibe la oportunidad», la «construye» y la «ejecuta». Hace un «ciclo completo» que incluso puede tener una larga duración pero es un ciclo que se «abre y se cierra» en sí mismo. Empieza y acaba. Luego el negociante continúa su vida a la espera de que aparezca o vislumbre una «nueva oportunidad» que poder ejecutar.

			El negociante puede llegar a dotarse de una infraestructura de soporte que le ayude en el desarrollo de sus negocios, pero suele ser mínima y desmontable, es decir, que se termine a la finalización del negocio.

			El empresario representa un paso evolutivo más complejo y asentado. Si el negociante es un «buscador de oportunidades», el empresario es un «repetidor de actividades que conforman oportunidades».

			En el empresario existe una vocación para consolidar su actividad y realizarla de forma sistemática y repetitiva, es decir, existe una vocación de persistencia, permanencia y pervivencia. 

			Conformar una empresa requiere ya, por tanto, una consolidación de la actividad.

			El empresario es un paso más evolucionado del negociante. Significa que sabe hacer las cosas de forma continuada, para lo cual requiere un establecimiento más firme y por consiguiente una decisión de realizar determinadas inversiones y de asumir un mayor riesgo.

			Para que el empresario asuma el riesgo de esas inversiones y de esa dedicación activa y profesional necesita varias premisas elementales o imprescindibles:

			a)Confianza en que su saber hacer le permita no sólo subsistir sino desarrollarse y obtener un beneficio en la actividad que desea emprender.

			b)Disponer de un entorno que le permita vislumbrar cierta garantía de éxito, estabilidad y seguridad.

			El empresario realiza, por tanto, una apuesta mayor por el negocio, es más estable. Y ese afán de pervivencia lo sustenta fundamentalmente en la confianza, bien intuitiva o bien soportada en estudios y análisis de marketing, de que puede tener éxito al ser capaz de hacer las cosas de modo diferente de como habitualmente se hacen o de hacer cosas distintas. Es decir, confía bien en la capacidad para generar percepción de diferencia en su producto, bien en que va a disponer de formas de distribución distintas, bien en que será capaz de acceder a nuevos mercados potenciales.

			Hablemos ahora de los directivos. Son personas profesionales de la gestión de las empresas; es decir, disponen de conocimientos y habilidades que les permiten obtener un mayor rendimiento de las organizaciones empresariales mediante la habilidad para administrar mejor los recursos disponibles, la capacidad para hacer mejores inversiones o la organización de los procesos, internos o externos, de modo que permita obtener mejores resultados.

			Quiero destacar que si bien los empresarios o negociantes son creadores de nuevos negocios, puntuales o sistemáticos, los directivos son gestores de los ya existentes; es decir, no necesariamente son constructores o iniciadores de nuevos negocios. 

			Un directivo puede ser un magnífico administrador y sin embargo no disponer de las habilidades que requiere un negociante o un empresario. Y exactamente lo contrario. Una persona capaz de iniciar nuevos negocios no tiene por qué ser necesariamente un buen administrador. Existen muchas muestras en todos los sentidos. Empresarios que se han arruinado una y otra vez por no ser capaces de gestionar con inteligencia, prudencia, orden, criterio y buena cabeza sus exitosos negocios. Y directivos que son excelentes gestores de «lo existente» pero incapaces de emprender un nuevo negocio o empresa. Recuerdo haber comentado esto en alguno de los comités de dirección de bancos de los que era miembro. Mi argumento era tan simple como el siguiente: «Un banco, y un banco tan poderoso y extenso como el nuestro, es un entramado bien tejido por el que pasan multitud de transacciones cotidianas. Tenemos clientes de la más variada índole y sectores que nos explican las formas de hacer negocio, especialmente cuando nos solicitan préstamos o créditos. Diariamente vemos el origen y procedencia de sus transacciones, el modelo de venta, su red de clientes, conocemos sus proveedores y sus márgenes, etc. ¡Y sin embargo no somos capaces, ninguno de nosotros, de hacer ninguno de esos negocios! ¡Debemos de ser muy inútiles!».

			Y es que las grandes entidades están más pensadas para administrar lo existente que para crear nada nuevo. Es más, incluso me atrevería a decir que los «espíritus emprendedores» molestan y estorban en las grandes organizaciones. Ese «espíritu del viento» de «hacer volar la imaginación y la creatividad» está bastante reñido con la voluntad burocrática y el sometimiento al orden procedimental cuyo culto reverencialista practican la mayor parte de las megaorganizaciones.

			No confíen en las apariencias. Un excelente negociante no tiene por qué ser un buen empresario, ni este un buen directivo. Pero tampoco ser un buen directivo es garantía, en absoluto, de que haya detrás un buen empresario o siquiera un buen negociante. Todas las combinaciones son posibles, pero también pueden ser imposibles.

			Suelo encontrarme con muchos directivos, y no es infrecuente que a lo largo de nuestras conversaciones lleguen a confesarme que su mayor ambición sería la de construir su propio negocio. Me gusta animarles y preguntarles a qué se dedicaría el negocio que desearían construir.

			Las respuestas más frecuentes son las más etéreas:

			—¡No sé!; de lo que sea.

			—Alguna variedad sobre lo que hago aprovechando mis contactos.

			En muy pocas ocasiones responden con la concreción y rotundidad de quien está convencido. Esto es debido, en el primero de los casos, a que su principal aspiración es conseguir un grado de libertad que perciben en «ser tu propio jefe» para así dejar de estar sometidos al clima de las grandes corporaciones. Es decir, se guían más por un «sentimiento defensivo» que «constructivo».

			En la segunda respuesta lo que se advierte es, en muchas ocasiones, un exceso de confianza y sobrevaloración de las «redes de contactos» disponibles. Eso no siempre es así. Si te decides a montar tu propio negocio, comprobarás que una gran parte de tus «contactos» lo son más por «tu posición en la empresa actual» que realmente por el valor relacional que esperan de ti o contigo. Si abandonas tu cargo, muchos de esos contactos se caerán por falta de interés, otros se irán diluyendo, otros no sabrán cómo actuar, aunque quisieran, en su nueva posición relacional contigo y realmente serán muy pocos los que te resulten abiertamente útiles.

			No es por desanimarte, pero acepta dos consejos que suelo dar a los directivos:

			Primero: si realmente quieres llegar a tener tu propio
				negocio algún día, no lo dejes para mañana, ni pasado, ni al otro... Empieza ya a
				dar algunos pasos. Vete gestándolo poco a poco. Incluso empieza una ligera actividad
				complementaria. Procura acomodarte tu paracaídas porque cada día que pase darás un
				paso para convertirte en esclavo del éxito, y eso te impedirá dar el salto al que
				aspiras. Puedes incluso empezar por iniciarte como negociante.

			Segundo: si quieres vivir de tu propio negocio, tienes que tener las ideas muy claras, muy concretas, muy desprovistas de paja, y han de generarte mucha convicción. Tu intuición te será un aliado fundamental.

			Una pregunta clave es: ¿qué voy a emprender y por qué quiero hacerlo? No busques envoltorios sofisticados ni raros. Respóndete a ti mismo con toda sinceridad. Y si no lo tienes claro o no «lo sientes», ¡¡no empieces!! Espérate a sentir la convicción «en el ombligo». No te garantiza el éxito, pero todo éxito empieza por ese sentimiento.

			Claves

			1.Ser directivo no significa estar dotado para ser emprendedor de negocios.

			2.Se pude ser un hábil negociante y llegar a tener éxito como trader y sin embargo no poseer las cualidades de consolidación de un empresario.

			3.El empresario entrega su libertad a su empresa. Es un lazo inseparable que el éxito hace aún más imposible de desenredar.

		

	
		
			DOS


			EL HORIZONTE AZUL DEL INICIADOR DE NEGOCIOS


			He analizado bastante y pensado mucho sobre las características comunes que se podían dar en los grandes empresarios de éxito sin llegar a espectaculares conclusiones. He buscado si tenían en común cierta formación, o ciertas creencias, o ciertos orígenes, o su religión, o estudios, o similitudes familiares, o algo de entre un largo etcétera de las más diversas y variadas cuestiones, pero todo ha resultado infructuoso.

			Sólo he encontrado tres características que son comunes a todos ellos y que denomino «los tres aros»:
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			1. Tenían una idea MUY CLARA de su negocio

			Acababa el capítulo anterior explicando que si no tienes una idea muy precisa y concreta del negocio que quieres desarrollar, no lo inicies.

			Durante mis años de desempeño como director general en algunas grandes corporaciones siempre mantuve una exigencia clara a mis equipos directivos cuando venían a explicarme un proyecto nuevo. Debía venir explicado en una sola hoja. Es muy frecuente que detrás de muchos «informes y dosieres» se escondan demasiados excesos de «ciencia y confusión». El «negocio» debe estar muy claro y expresado con rotundidad. Soy muy sensible a la «convicción por impacto». Si es confuso o requiere muchas explicaciones es que está «diluido», y o no tiene suficiente madurez o es demasiado etéreo.

			En mis conversaciones con grandes empresarios y en sus autobiografías o biografías, ellos explican las cosas de forma muy simple y contundente. ¡El negocio consiste en: plas, plas y plas! ¡Punto!

			Hay que saber distinguir lo sustancial de lo accesorio o circundante.

			2. Concentraron en ello toda SU ENERGÍA

			Si crees en ello, tú debes ser el primero que demuestre con tu comportamiento y ejemplo tus convicciones. Las medias tintas y las prevenciones sólo demuestran falta de energía, y ésta surge de la convicción en lo que se pretende realizar.

			Atención, que concentrar la energía y el empeño no significa llevar a cabo estridencias de kamikaze, sino usar la inteligencia con profundidad y habilidad. Tampoco hacer imitaciones superfluas copiadas de «otros ídolos». Si decides empezar en un garaje, que sea porque consideres que esa opción es mejor que hacerlo en una lonja o en un apartamento alquilado. ¡Hazlo donde te convenga y usa la oportunidad que tengas más a mano! ¡Evita el garaje porque has escuchado que así empezó Bill Gates! El garaje para Bill Gates puede ser lo mismo que para ti un invernadero en la casa de campo de tus padres.

			Es muy importante que te sientas orgulloso de lo que haces, porque eso es energía positiva. Y que sepas que lo que haces tiene sentido de la prudencia y de la moderación. Gasta lo justo, lo imprescindible y lo que sea necesario. Créate una cultura del ahorro y de la sobriedad, primero porque así estarás más convencido y orgulloso de cada avance que logres y segundo porque de este modo forjarás una cultura del valor y del esfuerzo en tu entorno.

			Quienes creen que ser empresario es una liberación se darán cuenta enseguida de que es una apreciación falsa. El emprendedor está noche y día con la «mente atenta» a lo que hay que realizar, cómo debe llevarse a cabo y en qué se podría mejorar.

			Es una energía que destila constantemente.

			3. Involucraron a su EQUIPO

			Probablemente una de las diferencias sustanciales entre un negociante y un empresario sea la capacidad para construir un equipo en torno a la idea y el negocio.

			Tal vez el negociante sea capaz de sobrevivir en sus «acciones puntuales» bien en solitario, bien con apoyos específicos. Pero el empresario, por definición, necesita un grupo de colaboradores con los que desarrollarse conjuntamente.

			Una de las tareas más difíciles de la iniciación de negocios quizá sea la selección del equipo de colaboradores. ¿Qué tipo de personas busco tanto por nivel de conocimientos y de habilidades como por capacidad de implicación y desarrollo para acometer el futuro?

			Si busco meros y simples operarios, probablemente me dote de los conocimientos que necesito, pero… ¿qué tipo de recorrido pueden ofrecerme para el futuro?

			Si busco personas demasiado ambiciosas…, ¿seré capaz de satisfacer sus exigencias futuras? ¿No entraremos en colisión?

			Elegir a las personas y los tipos de vínculo económico-relacional que van a existir entre nosotros en el futuro es trascendental para lograr un equilibrio.

			Hacerlo con una visión demasiado a largo plazo quizá sobrecargue las capacidades actuales. Tener una visión demasiado miope puede crear conflictos futuros y, sobre todo, privarnos o limitarnos el desarrollo.

			Escoger y decidir significa hacer apuestas y en todo caso asumir riesgos. Personalmente, hay un criterio que me parece irrenunciable y esencial a la hora de elegir a personas, y es seleccionar colaboradores risueños, positivos y entusiastas. A esas personas capaces de crear un clima entrañable. Personas capaces de ilusionarse más por el trayecto que se va a recorrer cada día que por la meta que se ambiciona o el logro a que se aspira. Porque trabajar juntos es vivir. Crear un negocio o una empresa es, sin duda, una forma de vida. Luego podremos alcanzar el éxito o no, pero en todo caso habremos vivido mucho juntos. ¡Y la vida no se puede ni desaprovechar ni vivir con angustia ni con mal ambiente! Primero porque es contaminante y nocivo para la salud, nuestro bienestar y el de nuestro entorno. Segundo porque hace descender sustancialmente el rendimiento. 

			Así que si quieres un buen soporte para el éxito, ¡genera empatía! ¡Busca gente empática entre tus colaboradores más cercanos! (y también entre los más lejanos). Y si el éxito no llega a acompañarte, siempre habrás creado un sustrato de proactividad.

			Si el iniciador de negocios tiene algo claro que le da vida, es un horizonte azul. Un horizonte en el que visualiza sus deseos y aspiraciones. Que orienta sus comportamientos y que es como el credo personal con el que redactaría su misión. Es lo que le alienta a actuar y trabajar con empeño y energía cada día. 

			Quizá en el negociante tenga más peso lo tangible o el beneficio a corto plazo. Al fin y al cabo, su mirada está puesta donde alumbran las luces de corta distancia. Pero en el caso del horizonte azul del empresario, lo tangible tiene poco peso, y mucho lo intangible. 

			Hace pocos días escuché a un locutor de una de nuestras emisoras de radio económicas, a quien respeto, decir que el empresario, si puede, pagará lo menos posible con el fin de ganar más, y francamente me pareció una visión muy pobre del estamento empresarial. Es más: me parece una visión injusta e irreal. Tanto como decir que un trabajador se cambiaría de empresa simplemente si le ofrecieran una pequeña mejora de salario. Las relaciones y los vínculos interpersonales son afortunadamente mucho más sofisticados que esa simple ecuación. Los lazos son mucho más complejos.

			Si a cualquiera de los grandes y conocidos empresarios de éxito le hubiéramos preguntado cuando eran unos emprendedores desconocidos cuál era su aspiración, seguro que habrían contestado que hacer «una obra que mereciera la pena», «algo de lo que sentirse orgullosos» y «un trabajo que les permitiera crear, disfrutar y vivir cómodamente». Ninguno, me apuesto el brazo derecho, diría que «ser multimillonario rápidamente». Es más: estoy seguro de que si hubieran actuado con ese único propósito, habrían fracasado.

			Fue la obra bien hecha lo que les llevó, entre otras cosas en las que la fortuna desempeña también un papel aleatorio, al éxito económico. Pero tuvieron que poner todo su entusiasmo y concentración y los de sus equipos en hacer «esa creación especial» de la que sentirse propietarios y no al revés.

			Porque la aspiración a ese horizonte azul es lo que les impulsó y dotó de destino. 

			El horizonte azul es la energía subliminal que carga con el máximo octanaje el motor del vehículo que conduce el iniciador de negocios y empresas. Así que, por tanto, pregúntate: ¿cuál es tu horizonte azul?

			Si te lees entre otros el libro titulado Barreiros, el motor de España, de Hugh Thomas, podrás encontrar el horizonte azul que movió al gran empresario de éxito que construyó aquel imperio en los años sesenta. ¿O es que su horizonte y el de los que le acompañaron era llegar a ser millonarios? ¿Crees que soñaron con dar trabajo a casi ochenta mil personas?

			¿Cuál crees que era el horizonte azul de Amancio Ortega cuando caminaba por esos mundos de Dios promoviendo las «batas de boatiné de señora que fabricaba»? ¿Crees que soñó con crear el Zara que el imperio Inditex de hoy ha construido? ¿O con ser el tercer hombre más rico del mundo?

			¡Ni por lo más remoto se lo podían imaginar!

			Claves

			1.Creer en una idea no garantiza el éxito de una empresa que se emprende, pero si no se cree en lo que se emprende, el fracaso está garantizado.

			2.Los primeros colaboradores, su forma de hacer y relacionarse, comienzan a crear un sello cultural que marcará de por vida a la organización.

		

	
		
			TRES


			EL NACIMIENTO DE UNA IDEA


			A veces sirve de gran ayuda recurrir a experiencias simples y sencillas para entender mejor las cosas, así que echemos mano de una historia. Se trata de una historia muy básica cuyo argumento esquemático es el siguiente:

			Estamos en el norte de España, la franja verde y montañosa. Un muchacho decide ir a visitar a su abuela a la aldea en la que vive y de la que presume de no haber salido nunca.

			Finalmente a su idea se apunta un grupo de amigos y juntos visitan aquel remoto lugar en el que vivía su abuela y en el que pasaba sus veranos desde niño. Allí, entre montañas, pasaron unos días excelentes. Para celebrar su estancia y compañía, su abuela les propuso invitarles a una merienda en su casa, así que una tarde se reunieron en torno al hogar, que siempre permanecía encendido. Entre otras cosas, la estrella principal fueron unos sabrosísimos bollos que degustaron con chocolate casero. Todos quedaron maravillados y algunos se interesaron por la receta.

			—¡Oh!; es algo muy antiguo. Yo la aprendí de mi madre, y ésta de la suya, que a su vez la había aprendido de la suya también. Se remonta a muchos años atrás y se ha venido conservando tradicionalmente pasando de unos a otros en nuestra familia. ¡Me alegro de que os guste! La verdad es que todo el mundo que los prueba pide repetir. ¡Aquí tenéis más, chicos! Incluso he horneado algunos para que los llevéis de regalo a vuestras familias. Consideradlo un obsequio de mi parte. Como agradecimiento a vuestra visita. Y con una sola condición: ¡que vengáis a visitarme de nuevo!

			—¡Hecho! —repitieron al unísono—. ¡Trato hecho!

			En la cabeza de nuestro joven amigo quedó registrada aquella tarde en casa de su abuela. Era amante de las tradiciones, y aquella antigua receta familiar le pareció una oportunidad. Estaba decidido, cuando menos, a ser el miembro de la nueva generación que la conservara para el futuro. ¡Algo así no podía perderse!

			Cuando se lo propuso a su abuela, vio como se le iluminaba la mirada de satisfacción. ¡La tradición perduraría! Y quedaron un día para enseñarle no sólo la receta, sino el «secreto» clave.

			—Tendrás que ensayar bastantes veces hasta ser capaz de «cogerle el punto exacto».

			Ya en su casa, continuó practicando. Tomando notas de las proporciones y sobre todo descubriendo las «variaciones» que el horno de gas introducía respecto al de leña y carbón que usaba su abuela. Junto con ella practicó mayores dosis y volúmenes

			Una insospechada afición culinaria fue creciendo poco a poco. Sus «bizcochos» se empezaron a hacer famosos entre sus conocidos. Eran reclamados como postre en las fiestas y algunos se los encargaban para ciertas celebraciones. Aquello empezó a tomar cuerpo casi sin proponérselo y de forma natural. Hasta ese momento, nunca había pensado que fuera a avanzar de esa manera, pero poco a poco las cosas fueron decantándose de modo espontáneo.

			A nuestro muchacho, de grandes ideas y escasa experiencia, comienza a rondarle en la cabeza la idea de que detrás de aquella receta casera podría haber un negocio con el que al menos ganarse algún dinero.

			Empezaría ofreciendo su suministro a aquellas personas conocidas que ya habían probado su producto en alguna reunión. Tal vez le llegaran encargos para fiestas y celebraciones familiares.

			Y así empezó a conformarse la idea de un negocio espontáneo.

			Su fama empezó a extenderse. Unos amigos recomendaban a otros, y así sus pedidos fueron creciendo.

			Los «bollos de la abuela Ceferina» empezaron a ser conocidos. 

			Jamás pensó nuestro joven amigo que aquello empezaría a tomar cuerpo. Pero la cosa tenía buen aspecto y le permitía ingresar algún dinero para su mantenimiento y caprichos.

			El ser humano desarrolla su vida rodeado de un conjunto de circunstancias ambientales: fenómenos, hábitos y usos. Todos ellos desencadenan un conjunto de procesos físicos y psicológicos que cualquiera puede observar.

			Todo ese constante movimiento de procesos, físicos y psicológicos, genera impactos en las personas. Los seres humanos nos movemos en gran parte impulsados por la búsqueda de satisfacciones ante esos impactos, desde lo más básico y próximo a nuestra subsistencia hasta la mayor comodidad e incluso lo más sofisticado y superfluo, como el entretenimiento del ocio o la belleza.

			Los procedimientos, bienes y servicios los incorporamos de forma natural, incluso inconsciente, en nuestras vidas hasta el extremo de que productos sofisticadísimos y de muy elevada tecnología han sido simplificados e integrados en nuestra cotidianeidad hasta convertirse en actos espontáneos. ¿Alguien es consciente de la sofisticación de conocimientos y tecnologías que existen detrás de un simple encendido del interruptor de la luz de nuestra casa? ¿O de la llamada intercontinental realizada desde un teléfono móvil que se desplaza en un automóvil en circulación?

			Las necesidades de los seres humanos son inagotables, y las formas de atenderlas son igualmente infinitas. Es el mundo de las ideas.

			Pues bien, desde que una idea surge en la mente de una persona y empieza a discurrir el modo de llevarla a la práctica, comienza a aparecer en embrión la posibilidad del nacimiento de un negocio o de una empresa.

			El objetivo de esa idea es atender una necesidad detectada. Bien sea la propia satisfacción en sí o el modo de atenderla o satisfacerla pueden convertirse en objeto de la empresa. Pero vamos a explicarlo de forma más concreta:

			—Hay quien puede organizar un negocio mediante la creación de una nueva forma o sistema de atender una necesidad habitual; es decir, ofreciendo una forma más eficaz, agradable o barata que la existente anteriormente. Aquí la idea gira en torno a la innovación de un proceso o de un producto preexistente.

			—Pero también puede surgir el negocio fundándose en el descubrimiento o la generación de una nueva necesidad desconocida hasta el momento que incluso puede ser poco valorada en el momento inicial y sin embargo llegar a convertirse en indispensable tiempo después. (Tal es el caso del teléfono o de la luz eléctrica en los domicilios, que en sus inicios, allá a principios del siglo XX, llegaron a ser considerados «inútiles ingenios diabólicos».)

			Fundamentos de una idea:

			—Sobre un producto innovador.

			—Sobre un proceso innovador.

			—Sobre un producto preexistente.

			—Sobre un proceso preexistente.
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			Un producto innovador

			Cuando Thomas Alva Edison, allá por 1870, descubrió la luz eléctrica y fundó una empresa para comercializar su innovación, estaba creando y apostando por una necesidad desconocida hasta ese instante. Muchos fueron los que cuestionaron la utilidad de su descubrimiento y muchos más aún los que se mantenían fieles a la iluminación por gas que en aquellos momentos se venía usando. ¿Qué ventajas podría ofrecer?

			¿Podría alguien, siquiera el mismísimo Edison, soñar con que los tendidos eléctricos llegarían a todas y cada una de nuestras viviendas, incluso hasta los rincones y aldeas más apartados? ¿Se pudo sospechar que la sociedad fuese capaz de soportar y costear cientos de miles de millones de kilómetros de instalaciones y cableados para llegar a prestar ese servicio? ¿Pudo alguien imaginar que llegaría a ser considerado un producto básico y de primera necesidad?

			Un proceso innovador

			Las puertas, como elemento de seguridad, son un invento que se pierde en la memoria de los tiempos. Sin embargo, cuando una compañía decidió incorporar células fotoeléctricas como mecanismo de apertura de las puertas de un garaje, lo que se le ocurrió fue instalar un procedimiento innovador que ofrecía además una mayor comodidad a los usuarios. Más tarde llegó incluso a situar un lector de placas de matrícula, lo que redundaba en un mejor control de la seguridad en el entorno; e incluso cámaras de televisión conectadas al mismo mecanismo. Con ello se conseguía, respecto del control manual, no sólo un abaratamiento de costes sino un soporte registrable, conservable y utilizable en casos de riesgo para la seguridad. 

			Un producto preexistente

			Las compañías de telefonía ofrecen a su clientela productos terminales cada vez más sofisticados y complejos, capaces de llevar a cabo no ya los sistemas elementales básicos para los que se concibieron, como son las llamadas telefónicas, sino que además incorporan comunicaciones vía SMS, mails, fotografía, alarmas, agendas, reloj, posibilidad de efectuar grabaciones incluso en DVD, etc.

			Nadie discute ya la necesidad y utilidad de un artilugio como el teléfono, dificultad a la que tuvo que enfrentarse Graham Bell. Ahora el problema es la incorporación de nuevas funcionalidades y la simplificación de sus usos. Ha llegado a adquirir un matiz incluso de moda o estatus.

			Es tal la carrera por la «modernización y la innovación» que empiezan a surgir voces entre grupos de consumidores que reclaman su derecho a «vivir de forma básica» y tener la opción de excluirse de la hipermodernización. ¿Sabe alguien si en un momento se convertirán en un grupo específico de mercado?

			Un proceso Preexistente

			Las monedas de metales preciosos fueron aceptadas a lo largo de la historia como la fórmula tradicional de intercambio y transacción mercantil entre las personas. La aparición del papel moneda surgió con muchos detractores que basaban su crítica en que aquello no era más que una ficción. ¡Y no les faltaba razón!; pero fue aceptándose como mecánica instrumental de cambio e intercambio. 

			Nosotros hemos vivido la aparición del dinero plástico como nueva herramienta. Hasta entonces se venían efectuando los pagos al contado o en todo caso mediante la cumplimentación de letras de cambio como instrumento jurídico de reconocimiento, protección y solvencia para ofrecer el pago aplazado. En un momento comienza a emitirse el dinero plástico, o tarjetas de crédito o débito, como fórmula que poco a poco fue aceptada con garantía para las transacciones mercantiles, desde las más simples y cotidianas hasta las más complejas.

			Hubo grandes almacenes y grandes superficies que llegaron a convertirse en emisores de su propia tarjeta y que tuvieron un éxito excepcional, sirviendo incluso de impulso y promoción de las ventas.

			Ha sido uno de los procesos de cambio más masivos y aceptados por las sociedades modernas en los últimos años.
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			Bien, ya existe en la mente de alguien una idea potencialmente capaz de atender una necesidad nueva o antigua. Pero falta algo más para que eso pueda llegar a convertirse en negocio o en empresa. Y la cuestión clave es: ¿qué compensaciones estima adecuado recibir a cambio?

			Pueden existir compensaciones de índole moral o espiritual, como por ejemplo las mejoras en la calidad de vida de las personas en las sociedades. En este mundo se mueven algunas instituciones públicas y otras privadas, como las organizaciones sin ánimo de lucro. Pero en el mundo empresarial y de los negocios lo que se pretende es la obtención de un beneficio económico compensatorio. Y todas, tengan o no ánimo de lucro, trabajan sobre los intereses, deseos o necesidades de grupos de personas.
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							Si quieres una buena idea, búscala en tu entorno, observando los comportamientos de las personas. En la proximidad están las mejores. No hay que ir a buscarlas a sitios estrambóticos. Recuerda que cuando Zara surgió, a nadie le parecía una buena idea crear una empresa de ropa de moda en un sector como el textil, que ya estaba sobreexplotado y en un lugar (Galicia) a desmano de los centros clave de comunicación.

						
					

				
			

			Claves

			1.Cualquier idea, por insignificante que sea, puede ser el origen de una magnífica empresa, pero necesita la fuerza energética de la convicción.

			2.La meta no existe. Sólo existe el camino, así que disfruta de él.

			3.El objetivo es consolidar y mejorar en el avance. Los resultados deben ser la consecuencia de las cosas bien hechas.

			4.Lo más inteligente no es lo más común.
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