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			A mis padres, Mari Luz y Santiago, pues sólo gracias a sus  




			enseñanzas he podido escribir este libro. 
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			Introducción




			



			





			Algunos miran las cosas como son y se preguntan por qué; yo prefiero mirarlas como podrían ser, y preguntarme por qué no. 




			BERNARD SHAW 





			



			


	    


	 	

	    

            



			 






			Este libro resultará revelador para aquellas personas que sueñan con ser dueños de su propia empresa.  




			Y será también de utilidad para aquellos empresarios que quieren convertirse en actores destacados en su sector, liderando el proceso de concentración sectorial que se va a producir en los próximos años en nuestro país. Porque España precisa de una generación de empresarios —con ambición y formados— que hagan crecer a través de adquisiciones un tejido empresarial que necesita de escala y habilidades de gestión para ganar competitividad internacional.  




			Son muchos los profesionales que no se ven lanzando un proyecto empresarial desde cero pero que son conscientes de que —gracias a los años que han estado en puestos de dirección— tienen unos conocimientos sectoriales, una base de contactos y un saber en gestión empresarial que podrían aprovechar de forma extraordinaria si fuesen capaces de comprarse una empresa más pequeña o incluso igual que aquella en la que trabajan o han trabajado. 




			También hay muchos directivos muy preparados que están desmotivados en sus organizaciones, otros que se han prejubilado en su momento de mayor experiencia o que han sido despedidos por cierre o reestructuración de sus empresas. Verán aquí un nuevo mundo de posibilidades. 




			Tal vez tú piensas que comprar una empresa que factura más de seis millones de euros está fuera de tu alcance. Intentaré mostrarte que no es cierto. 




			Ante los cambios masivos que se están produciendo en el entorno competitivo español surge para ti una gran oportunidad, porque se van a vender muchas empresas, permitiendo también a muchos empresarios (que ya han cumplido una importantísima misión) dar el relevo, retirarse y descansar. 




			Para ti puede ser el momento de lanzarte a una segunda carrera profesional, mucho más apasionante que la primera, y aprovechar esta ocasión para transferir toda tu experiencia de gestión a una empresa que ya está en funcionamiento. De este modo harás un uso mucho más apropiado de tu talento que si tuvieras que empezar un proyecto empresarial desde cero.  




			La principal dificultad que encuentran muchos directivos o empresarios, cuando se plantean adquirir una empresa, es que no saben cómo hacerlo. Por eso te voy a mostrar el proceso. Te explicaré cómo localizar, evaluar, valorar, financiar, negociar y estructurar la compra de una empresa, con la que crearás mucha riqueza para ti y para el resto de la sociedad. 




			Intentaré ayudarte a entender que puedes comprarte una empresa si realmente lo deseas y te explicaré paso por paso cómo hacerlo y cuál puede ser el tipo de compañía más apropiada para ti. 




			Para aquellos que realmente sueñan con convertirse en empresarios, la falta de dinero no es el problema. Hay cientos de maneras para conseguir comprar una empresa aunque no tengas ahorros suficientes. Yo te voy a contar algunas, para que descubras este mundo lleno de posibilidades. 




			La clave está en que seas audaz y confíes en ti. Hasta ahora la falta de conocimiento podía ser una barrera, ya no lo es. En adelante la barrera estará en ti, en tu nivel de ilusión, audacia y determinación. 




			Si eres un gran trabajador, entregado a tu actividad profesional, en tu nuevo rol de empresario vas a trabajar lo mismo, las mismas horas, pero todo va a ser distinto, trabajarás para ti. 




			Si, en cambio, tienes ya una empresa que necesita ganar tamaño para competir, aquí descubrirás fórmulas que te ayudarán a tener éxito en las adquisiciones que realices. 




			

	    


	 	

	    

	    	

	    	

 			 
    

 			

 			     

			









			
2 




			



			 






			
Por qué comprar  




			
una empresa 




			

  



		

			Siempre quise ser alguien, pero debí ser más específico. 




			LILY TOMLIN 




	
	



			


	    


	 	

	    

            



			 






			Ser empresario, ventajas e inconvenientes 




			



    


			

			

			  





			La vida es como un viaje por mar: hay días de calma y días de borrasca; lo importante es ser buen capitán de nuestro barco. 




			JACINTO BENAVENTE 




		




			 






			¿Cuántas veces te lo has planteado? ¿Y si tuviese yo mi propia empresa? Sin jefes, ¡Libre! ¡Desarrollando todo mi potencial sin que me limiten otros o me digan lo que puedo o no puedo hacer!  




			Pero tienes miedo. No te preocupes, no eres el único. Todos los empresarios tenían miedo, mucho miedo, antes de dejar su trabajo y lanzarse a lo desconocido para convertirse en propietarios de su propia compañía. 




			Muchas veces me han dicho que ser empresario es muy arriesgado, que es mucho más seguro trabajar por cuenta ajena. Tal vez eso fuese cierto hace dos décadas, pero cada vez es menos claro. Yo pienso que es más bien lo contrario. Te pongo algunos ejemplos: 




			Eres un trabajador ejemplar, te echas la empresa a las espaldas, tus compañeros te admiran, trabajas incluso fines de semana, no tienes horarios. Pero viene una crisis económica y la multinacional en la que trabajas decide despedir 10.000 empleados, 500 en tu país. Estás en la calle, de repente, sin tiempo para reaccionar. 




			Cambian a tu jefe y viene uno nuevo, desconfía de ti y se trae a su antiguo equipo. No es nada personal, pero te despiden. 




			Tu empresa es adquirida por otra y hay que obtener sinergias, amortizan tu puesto. 




			O tienes 50 años y, aunque estás en tu mejor momento, te ven un punto «obsoleto». Nada, que te has aburguesado un poquillo, te gusta mandar y que otros hagan las cosas. Muchos años siendo jefe, el trabajo se lo encargabas a otros, la informática era cosa de tu secretaria. Te prejubilan. 




			Me contaba un directivo recientemente despedido: «He pasado todos los años de mi vida subiendo los peldaños de una escalera y, de repente, me he enterado de que estaba apoyada en la pared equivocada». 




			En cambio, si eres empresario, el dueño de una empresa que ya ha pasado la fase de lanzamiento (los ingleses lo llaman start-up) y tiene una presencia en el mercado, tú ves venir los problemas, dependes de tu propio trabajo, te pones tus propios colchones de seguridad y diriges tu destino. Son tuyas la escalera y la pared en la que la apoyas. 




			



			 






			
1. Crear una empresa 




			



    


			

			

			  





			Todo es siempre imposible antes de que funcione. A eso se dedican los emprendedores: a hacer lo que otra gente les ha dicho que es imposible.  






			HUNT GREEN 




		




			 






			Tal vez tu preocupación es que te falta una idea, y claro, «sin una buena idea cómo voy a crear una empresa», te dices. Como no hay idea, no hay empresa. Ya tengo excusa. 




			«A lo mejor no tengo una idea original pero soy bueno en lo mío, trabajo duro, tal vez pueda crear una empresa que copie lo que hacen otros pero que dé mejor servicio, trabajando yo más horas, haciéndolo mejor», vuelven los pensamientos. 




			Es muy común creerse más capaz que los demás, al menos con más capacidad de sacrificio, especialmente motivado por la ilusión de empezar algo nuevo, tuyo. La realidad es que los competidores, aunque no lo parezca, se sacrifican mucho y sirven a sus clientes lo mejor que pueden. Para triunfar en el actual entorno competitivo empezando algo desde cero se necesita más que ilusión y capacidad de sacrificio. Se precisa una propuesta de valor diferencial. Si no la tienes, te recomiendo que ni lo intentes. 




			Cuenta Guy Kawasaky en su famoso libro El arte de empezar que cuando F. W. Woolworth abrió su primera tienda, un comerciante de la misma calle quiso plantar cara a la nueva competencia y colgó un cartel en la puerta que decía «Haciendo negocios en esta tienda desde hace cincuenta años». Al día siguiente, Woolworth puso su propio cartel «Abierto desde la semana pasada, todo productos nuevos». 




			«Ya está, se trata entonces de idear una manera diferente de vender un producto y servicio, ¿no?». No. No basta con eso. 




			Las estadísticas demuestran que de cada 100 empresas nuevas, el 40% ha cerrado al final de su primer año de creación, a los cinco años más del 80% han desaparecido y el 80% de las que sobreviven los cinco primeros años cierran en los siguientes diez. 




			Si lanzas una nueva empresa desde cero, tienes en media 2,4% de probabilidades de tener éxito a largo plazo, o un 97,6% de probabilidades de fracasar. No sé qué edad tienes, pero tal vez no te compense el riesgo y el esfuerzo, pues desde que lanzas una compañía hasta que adquiere suficiente tamaño para ser competitiva (si lo consigue) tienes que consumir unos cuantos años de incertidumbre y sacrificio. 




			Ante estos datos, resulta admirable que alguien se atreva a renunciar a su actual empleo y sueldo y arriesgue sus ahorros invirtiéndolos para convertirse en empresario. 




			Tal vez para un joven ejecutivo —que ha terminado su carrera universitaria, su máster en dirección de empresas o con unos pocos años de experiencia— tenga sentido lanzar un proyecto empresarial desde cero, empezar en un garaje o en un pequeño despacho, con una inversión limitada e ir poco a poco haciendo crecer el negocio hasta que alcance la masa crítica suficiente.  




			Pero para un directivo con más de cuarenta años y amplia experiencia empresarial este camino del emprendimiento puede resultar muy arduo y altamente arriesgado. 




			Vas a tener que luchar contra empresas ya establecidas, que llevan operando en el negocio muchos años, con reputación consolidada, clientes fieles, crédito de sus proveedores, equipos organizados y que han sido las supervivientes entre muchas otras que lo han intentado. ¿Cuánto tiempo tardarás tú, si lo consigues, en alcanzar su situación? 




			¿Hay otro camino? 




			



			 






			
2. O comprarla 




			



    


			

			

			  





			Si has construido castillos en el cielo, no tiene por qué perderse tu trabajo; ahí es donde deberían estar. Ahora pon los cimientos debajo de ellos.  




			HENRY DAVID THOUREAU, WALDEN 




		




			 






			Numerosos directivos han sido despedidos los últimos años con indemnizaciones elevadas. Muchos de ellos —frustrados por la experiencia de haber dedicado lo mejor de su vida personal y profesional a una organización que de la noche a la mañana prescinde de ellos sin contemplaciones— no se plantean buscar de nuevo trabajo y prefieren encontrar empresas de las que hacerse propietarios. 




			La alta formación obtenida en MBA y programas diversos de escuelas de negocios junto con la experiencia acumulada en gestión empresarial cualifica a muchos profesionales para tomar las riendas de empresas pequeñas y medianas y llevarlas al siguiente escalón. 




			En este libro te mostraré que es más barato, más rápido, más inteligente y más seguro comprar una empresa que crearla desde cero. 




			Lanzar una empresa exige mucho más tiempo y trabajo que comprarla y es un proceso mucho más arriesgado. Además, hoy hay muchas oportunidades de compra. 




			Muchos directivos entretienen la inquietud de ser empresarios, lanzan incluso algún proyecto empresarial mientras están trabajando: le dedican dinero y esfuerzo durante sus escasas horas libres y mucha pasión, pero no vuela. Si ya es difícil hacer que una empresa florezca, mucho lo es intentarlo part-time. Como consecuencia, el deseo sigue ahí, pero el directivo no encuentra la manera de materializarlo. Sabe que no puede dejar su trabajo para fundar una empresa desde la nada porque lo normal es que tarde años en despegar, no podrá pagarse un sueldo en mucho tiempo y tiene una familia que mantener. 




			A la vez, muchas empresas están esperando un comprador, y no necesariamente con un desembolso económico significativo. De hecho, gran cantidad de ellas se pueden adquirir sin apenas poner dinero si el comprador sabe estructurar la operación. 




			España es un país en el que hay más de tres millones de empresas. De ese número, 2.884.070 son micro empresas, es decir, negocios. Casi 150.000 son pequeñas empresas (con facturación entre 2 y 10 millones de euros o entre 10 y 50 empleados). Hay también casi 25.000 medianas (con facturación entre 10 y 50 millones de euros o entre 50 y 250 empleados) y solo hay 6.000 grandes (aquellas que facturan más de 50 millones de euros o tienen más de 250 empleados).Véase cuadro 11. 




			Cada año, muchas de las empresas pequeñas y medianas se acaban cerrando porque el empresario no tiene sucesión y no ha desarrollado un plan de salida. 




			



			 






			CUADRO 1 




			



			 






			Clasificación y número de empresas por tamaño y empleados 
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			Nuestro país se caracteriza por tener sectores muy atomizados, con numerosas empresas que —hasta la crisis que se inició en 2008— tenían baja motivación para adquirir tamaño. En muchos casos pertenecen a empresarios paternalistas, que no han preparado la sucesión empresarial, que no están habituados a desarrollar procesos de innovación ni han recibido formación empresarial especializada. Miles de estas empresas tienen un problema de gestión y no saben cómo resolverlo. 




			En paralelo, cada vez hay más profesionales y directivos muy preparados que están insatisfechos en sus actuales organizaciones y sienten la inquietud de comprarse su propio negocio convirtiéndose en líderes de su propio destino. 




			El propósito de este libro no es enseñarte a comprar negocios o microempresas (antes te recomiendo que los crees tú mismo) sino empresas consolidadas, independientes de su propietario y que pueden funcionar perfectamente sin él. Estoy hablando de empresas con cierto tamaño y estructura empresarial, a partir de dos millones de euros de facturación. Tienes 180.000 empresas donde elegir. 




			



			 






			¿Se venden empresas en España? 




			



    


			

			

			  





			No importa lo lento que vayas,siempre que no pares. 




			CONFUCIO 




		




			 






			Según el informe anual sobre fusiones y adquisiciones que edita ONEtoONE Capital Partners, en España se venden cada año alrededor de 3.000 empresas con facturación superior a dos millones de euros. El 70% de las operaciones se realizan en empresas pequeñas (entre 2 y 10 millones de euros de facturación), el 22% en empresas medianas (entre 10 y 50 millones de euros de facturación) y tan solo el 8% tienen por objeto grandes empresas (más de 50 millones de euros de facturación).  




			Se venden, por tanto, 4,2 de cada 100 empresas grandes por año, un 1,7% de las medianas y un 1% de las pequeñas. El ratio decrece porque según es más pequeña la empresa le resulta más complicado al propietario encontrar un comprador y, si lo encuentra, es también más difícil que alcancen un acuerdo por la falta de conocimientos técnicos para estructurar una operación corporativa o para diseñar soluciones creativas, tanto por parte del natural comprador como del vendedor. 




			He podido comprobar cómo cuando no hay asesores profesionales —incluso cuando la empresa está en venta y aparece un comprador interesado— más del 70% de las conversaciones se rompen por falta de conocimiento técnico: comprador y vendedor no consiguen estructurar un acuerdo aceptable para las dos partes. 




			Numerosas empresas pequeñas en lugar de ser adquiridas se cierran porque el empresario no encuentra comprador o no encuentra la fórmula adecuada para satisfacer sus intereses. 




			Sin embargo, hay un gran número de empresas en España que serían vendidas si un comprador se aproximase y le hiciese un planteamiento con una estructura interesante, como las que luego veremos. 




			En mi experiencia, sólo en el 7% de las empresas susceptibles de ser vendidas el propietario la ha puesto explícitamente a la venta. En el 20% de los casos lo está pensando y en otro 40% no lo ha pensado pero lo haría si apareciese un comprador y le hiciera una propuesta. 




			Estamos viendo que ha aumentado el interés por vender hasta en la empresa familiar. La crisis económica y financiera ha cogido a numerosas compañías familiares desprevenidas y sin sus habituales colchones de seguridad. Muchos propietarios habían caído finalmente en la tentación de la expansión y la deuda y, ante el repentino cambio de ciclo, se encuentran sin recursos o patrimonio suficiente para capitalizar sus empresas y evitar el concurso de acreedores. 




			Numerosas empresas, confiadas en su crecimiento de ventas gracias al aumento generalizado del consumo previo a la crisis, se embarcaron en proyectos de crecimiento y se endeudaron demasiado. La brusca caída en ventas y la crisis de liquidez les ha metido en una situación financiera delicada y muchas se ven forzadas a buscar un comprador. 




			Muchos propietarios con la crisis han descubierto la fragilidad de sus empresas y su falta de medios o conocimientos para competir y exportar, por lo que deciden vender o integrarse en grupos que les doten de las capacidades y del tamaño necesarios para sobrevivir.  




			



			 






			Cuando sientes la llamada 




			



    


			

			

			  





			Tener una empresa o trabajar en una son tan distintos como una tiza y un queso. 




			PAUL HAWKEN 




		




			 






			Todos, en relación con nuestro trabajo, pasamos por dos filtros aquello que nos sucede: la satisfacción a corto plazo (felicidad) y los beneficios a largo plazo (sentido).  




			Tal vez estás contento con lo que haces pero sientes que te falta encontrarle sentido a largo plazo, que no estás en el camino de tu felicidad profesional, en definitiva, estás insatisfecho. 




			Has tenido una carrera profesional exitosa, las cosas te van bien, pero no te llena. Tu sueño es dirigir tu propia empresa, en lugar de hacerlo para otros, ser tu jefe y testar hasta dónde pueden llegar tus capacidades profesionales sin condicionantes externos, sin que veten tus ideas, sin que te controlen. 




			O tal vez tu vida está dominada por mucho trabajo, mucha presión y poca satisfacción. Te sientes constantemente amenazado por tus jefes y tienes la sensación de que estás malgastando tus talentos en un mundo burocrático y que no concede espacio a tu creatividad. 




			



			 






			Requisitos de personalidad 




			



    


			

			

			  





			La función del liderazgo es producir más líderes, no más seguidores. 




			RALPH NADER 




		




			 






			En el cole había dos estudiantes, uno sacaba todo sobresalientes, era ordenado, metódico, estudioso. El otro era un desastre, gamberro, le suspendían siempre. Pasaron los años, el primero estudió en una magnífica universidad e hizo un máster en una prestigiosa escuela de negocios, empezó como auditor senior en una gran firma y luego fue fichado como director financiero de una mediana empresa familiar. Ya no prosperó más, allí estuvo quince años. El otro se hizo empresario y su empresa creció y creció. Un día contrató a su amigo para que le ayudase con las finanzas. 




			Imagino que no te resultará extraña esta historia pues todos hemos tenido a esos dos tipos de compañeros de clase. 




			



			 


			

		

	



			Recuerdo un empresario, sin estudios y un tanto bruto, que había creado  una magnífica empresa. Le pregunté cómo lo había conseguido y me dijo:  Mira, has conocido a mi director financiero, al director de marketing, al  de operaciones y al de recursos humanos, todos ellos con carreras y másteres. Ellos tienen estudios pero no tienen «…………» (pon tú lector el  término que más te guste). Y yo al revés, somos totalmente complementarios. Hacemos el equipo perfecto. 




		




			 






			Efectivamente, para ser empresario se requiere valentía y audacia. Yo definiría al empresario como un inconformista, un hombre que busca la libertad y desea la independencia. 




			Muchas personas piensan que los empresarios tienen un toque mágico del que ellos carecen. Eso es falso. Sin duda se precisan unas características personales que a continuación describo, pero sobre todo se requiere determinación: quieres ser propietario de tu empresa y vas a por ello, a pesar de lo que piensen en tu entorno o de que te digan que eso para ti es imposible. Cuenta con que vas a encontrar muchos convencionalistas que te susurrarán que no puedes, que no te conviene, que es un error, que te metes en un lío. 




			Para ser empresario tienes que aspirar a ser independiente, y soñar con utilizar al máximo tus talentos para construir un futuro mejor para ti, para los tuyos y para los demás.  




			No todos se convierten en empresarios porque lo han soñado desde pequeños. Algunos sencillamente se hartan de la política y caprichos de la multinacional, otros son despedidos y no encuentran nada que les encaje mejor y muchos otros sencillamente descubren que ser empresario es la mejor manera de sacar el mayor jugo a sus talentos.  




			Eso sí, antes de lanzarte a esa aventura, es fundamental que analices tu forma de ser y veas si tienes (o puedes adquirir) las características de un empresario. 




			Conviene que te hagas una serie de preguntas para ver si realmente te encaja ese camino: «¿Soy una persona que acepta entornos inciertos? ¿Me gustan los retos? ¿Soy ambicioso?». 




			«O tal vez prefiero un entorno estructurado, con rutina, en el que las sorpresas sean pocas». 




			La característica principal de un empresario es su alta motivación. Un empresario no sólo tiene que estar él muy ilusionado, sino que debe ser capaz de motivar a los demás. Tiene la certeza del éxito y la transmite a los demás. El fracaso para él no es una opción. Visualiza el futuro y ve el éxito. El empresario está convencido de que su idea hará que el mundo sea mejor, que cambiará las reglas de juego de su industria, tiene verdadera pasión por lo que hace. 




			Como empresario debes conocer lo que buscas y a qué aspiras, solo así podrás liderar e ilusionar a tus compañeros de viaje pues transmitirás seguridad. La claridad de foco marca la diferencia entre el éxito del fracaso. 




			Te adelanto que el deseo de «forrarse» no suele ser un buen motivador para el éxito como empresario (aunque pueda serlo como negociante). El empresario que triunfa es aquel que quiere hacer algo diferente, crear algo especial, cambiar de alguna manera el mundo. Es el que tiene un sueño muy distinto al del dinero, quiere servir. Los otros son negociantes y eso es una cosa muy distinta. Por supuesto que el empresario quiere ganar dinero, pero ese no es nunca su foco, es su manera de medir el éxito. 




			Y un buen líder debe servir a los que le siguen, en este caso sus empleados. Primero se lidera con lo que se es, luego con lo que se hace y, sólo en tercer lugar, con lo que se dice o se manda hacer. 




			Si el empresario quiere que los trabajadores hagan sacrificios por la empresa, debe hacerlos primero él por ellos, sólo le seguirán y darán lo mejor de sí por la empresa si él se hace digno de confianza, si es ejemplar, si está pendiente de ellos, si está comprometido con su bienestar, si les trata con respeto, si les aprecia sinceramente.  




			Otra característica necesaria es la capacidad de adaptación. Ser empresario requiere flexibilidad, aprender a girar la organización sobre la marcha en función de los acontecimientos. 




			Necesitas estar dispuesto a ser menos estricto con tus horarios de trabajo y a gestionar tu vida personal y profesional de manera flexible. Los demás podrán olvidarse el viernes de la empresa y retomarla el lunes, tú probablemente no. Pensarás en ella, soñarás con ella y apagarás fuegos durante el fin de semana. Pero, si quieres, el lunes puedes tomártelo libre y tener siete semanas de vacaciones, eres el dueño. 




			Deseoso de aprender cosas nuevas. El empresario tiene que llevar diferentes sombreros: vendedor, director de logística, director de producción, contable, etc. No se trata de ser un experto en cada una de las áreas, pero sí debe interesarse por su funcionamiento y sus claves para poder dirigir adecuadamente toda la organización y no cometer errores de bulto. 




			Capacidad mental de asumir riesgos. La decisión de comprar una empresa es por un lado excitante, por otro asusta. No todo el mundo tiene el temperamento suficiente para vivir en un entorno de incertidumbre. Ten presente que lo verdaderamente nuevo ni gusta ni disgusta, asusta. 




			Capacidad de crear confianza. Tendrá que confiar en ti el vendedor, tus socios financieros si los necesitas, los empleados y los bancos que te presten dinero. En los negocios, las relaciones humanas son centrales. Los empresarios de éxito crean las condiciones para «tener suerte» desarrollando relaciones con gente relevante que les ayudarán. Para crear confianza, la honestidad es clave y la honestidad es como la virginidad, su valor está en que es irremplazable. 




			La confianza en sí mismos es clave, pues su pasión por una idea y la convicción de que lo vas a conseguir inspira confianza en los demás. 




			Creatividad. La buena gestión es el arte de hacer los problemas tan interesantes y las soluciones tan constructivas que todo el mundo quiere trabajar y hacer negocios contigo. 




			Tenacidad. Encontrarás dificultades y la tenacidad resultará fundamental para el éxito. No busques atajos a la hora de comprar una empresa, pues ahí es donde se cometen los principales errores. Paciencia, sentido del momento y alta disciplina son necesarios para encontrar una buena empresa. No te quedes esperando que aparezca la oportunidad, búscala. 




			Te recomiendo que antes de lanzarte a comprar una empresa analices los rasgos de tu personalidad y tus objetivos en la vida, no te vayas a equivocar y te metas por un camino erróneo y amargo para ti, pues ser empresario no es nada fácil, es una travesía que resulta apasionante para determinadas personalidades y un infierno para otras. 




			Esta oportunidad no es para todo el mundo, hay personas que están muy bien realizando un trabajo por cuenta ajena y no sienten el atractivo de entrar en aventuras desconocidas. 




			



			 






			La influencia de tu entorno 




			



    


			

			

			  





			Los emprendedores son simplemente aquellos que entienden que hay una pequeña diferencia entre obstáculo y oportunidad y son capaces de girar los dos en su favor. 




			NICOLAS MAQUIAVELO 




		




			 






			Puede que tu entorno sea tu mayor obstáculo. «¿Por qué te vas a lanzar a eso, si con tu sueldo estamos bien?», te dirán. 




			Las personas estamos acostumbradas a comportarnos según lo que nuestros seres queridos esperan de nosotros. Tal vez tus padres, hermanos, amigos, esposo o esposa esperan tener en ti un directivo de multinacional, aspiran a que llegues a director general de una gran empresa y temen por tu imagen si te conviertes en propietario de una pequeña o mediana compañía. No es esta la imagen de directivo que ellos han ideado para ti. 




			Si quieres ser feliz, tú debes ser capaz de crear tu propia identidad y colmar tus aspiraciones profesionales al margen de las expectativas que se han creado sobre ti. Un buen amigo me contaba lo siguiente: 




			



			 


			

		





			Yo era director general de un banco pero estaba inquieto e insatisfecho,  quería dar el salto a empresario. Mis padres estaban orgullosos de mí, mi  mujer y amigos también. Había llegado muy joven a la cumbre y me daba  pánico perder todo lo logrado y tener que empezar de nuevo.  




			



			 






			Y, sin embargo, no estaba a gusto. Me veía a mí mismo a los 75 años, ya  mayor, balanceándome en la hamaca y diciéndome «no me atreví, no me  atreví», vi que eso sería en el futuro insoportable y preferí verme diciendo  en la misma hamaca «me equivoqué, me equivoqué», esta otra visión sí la  podría soportar. Por eso, opté por lanzarme a comprar una empresa.  




			



			 






			Cuando mi madre se enteró de que dejaba el banco me dijo: «Hijo, no  sabía que fueras tan idiota». A ella entonces le preocupaba más lo que  los demás iban a decir que mi propia búsqueda de la felicidad. 




			



			 






			Desde entonces mi vida ha cambiado, he crecido exponencialmente en  todos los ámbitos, he conocido muchísima gente nueva y han aflorado en  mí capacidades que jamás supe que tenía. Estoy haciendo lo que me  gusta, tengo más amigos, hago mucho bien, gano mucho más dinero, me  siento más libre y soy extraordinariamente más feliz. 




		




			 






			Si estás harto de las guerras políticas de las grandes empresas y sueñas con desarrollar un proyecto tú, da el paso. Verás cómo tras una puerta se abre otra y luego otra, y entonces será mucho más fácil lo que antes parecía muy difícil o hasta imposible. Los que lo han dado y son hoy grandes empresarios no son mejores que tú. Sencillamente, se lanzaron. 




			Eso sí, una vez lo hayas decidido, deja de darle vueltas, ponte una fecha límite y ponte en marcha. El mundo es de los que actúan, no de los que están siempre esperando el momento perfecto para hacer las cosas. 




			Te encontrarás con muchos mensajes disuasorios: «no es el mejor momento económico», «justo ahora que has tenido tu tercer hijo se te ocurre ser empresario», «ahora no hay financiación para comprar empresas», «¿con el paro que hay, cómo se te ocurre dejar tu empleo?». Y muchísimos más. Los que los escuchan acaban claudicando y dejan eso de ser empresario para después, para esa fecha que nunca llega ni llegará. 




			Si quieres ser feliz, mi recomendación es que escuches tu voz interior y si sientes dentro la llamada a ser empresario, búscalo con empeño. Tal vez no lo consigas a la primera ni la segunda oportunidad, pero lo acabarás logrando. 




			No te digo que sea fácil, ni un camino de rosas, todo lo contrario. En este desafío que te propongo saldrás de tu zona de confort, te llevarás disgustos, te enfrentarás constantemente a cosas nuevas, decisiones difíciles y situaciones peligrosas, pero crecerás, crecerás y crecerás. 




			



			 






			Algunas advertencias 




			



    


			

			

			  





			El éxito fue siempre hijo de la audacia. 




			VOLTAIRE 




		




			 






			No todo el mundo está preparado ni capacitado para comprar una empresa. Tal vez tú no lo estés todavía y debas aún desarrollar determinadas capacidades. 




			Debes tener cuidado con lo que los psicólogos llama el «sesgo optimista». Ésta es la razón por la que se siguen abriendo nuevos restaurantes en las grandes ciudades cuando las estadísticas demuestran que el ratio de fracaso es del 90%. El que lo abre conoce las posibilidades pero piensa que no van con él, que el suyo va a ser distinto, mejor. 




			La gente que tiene éxito suele ser optimista y eso es bueno, pero tenemos que intentar hacer un análisis objetivo de nuestras posibilidades. Un ejercicio útil es sacarnos a nosotros mismos de la ecuación e intentar valorar si esa oportunidad que vemos es buena para un amigo nuestro. 




			En muchas ocasiones nosotros nos atribuimos el éxito de la empresa en la que trabajamos: eres el jefe de una división muy rentable y piensas que es rentable gracias a ti (sientes que tienes la varita mágica del éxito), cuando la realidad es bien distinta y si no estuvieses allí, sería igual.  




			Cuando somos directivos de una prestigiosa empresa, nos apropiamos de su prestigio y pensamos que es nuestro, nos sentimos invencibles. La gente nos adula, nos invitan a comer y a eventos, nos tratan como gente importante, buscan hacer negocios con nosotros (¿con nosotros?, en realidad buscan trabajar con la empresa, nosotros somos sólo el instrumento). 




			Es muy importante que honestamente distingas tus capacidades de las capacidades de la empresa en la que trabajas y contemples qué podrías hacer tú sin ese fantástico paraguas. Pregúntate: ¿Tengo este prestigio por lo que yo he hecho o por la empresa para la que trabajo?, intenta ser brutalmente honesto pues te juegas mucho en la respuesta. 




			Por otro lado, si tú consideras que eres realmente bueno, has sido muy exitoso en tu carrera y piensas que son mérito tuyo todas esas cosas que cuentas que has hecho, lánzate, tienes por delante un océano de posibilidades.  




			El momento es extraordinario para aprovechar las oportunidades, pues abundan. Comprarás una compañía en el periodo bajo del ciclo, por lo que la subida natural del propio ciclo económico te ayudará a mejorar los beneficios y cumplir los objetivos. 




			No obstante, tienes que saber que comprar una empresa tiene muchos riesgos. Las posibilidades de fracasar son altas, pues las de ganar mucho dinero son también muy elevadas. Ya sabes: a más rentabilidad más riesgo. 




			En mi opinión, te enfrentas a cuatro riesgos: el de no encontrar una empresa adecuada, el de no conseguir completar la compra, el de comprarla cara y el de no gestionarla bien con posterioridad. Analizaremos cómo minimizar esos riesgos. 




			Hay ocasiones que la oportunidad te viene en bandeja, pasa el tren de tu vida y tú estás en la estación: te han despedido y no ves próxima la posibilidad de un trabajo que cumpla tus aspiraciones, te han negado una promoción que consideras que te correspondía o tus jefes toman un rumbo con el que discrepas. Sabes que estás en el trabajo equivocado y sabes que acabarás dejándolo, las circunstancias te han abierto la oportunidad para lanzarte al cambio que siempre has soñado. 




			La mayoría de las veces los hombres no cambiamos hasta que no somos empujados al cambio, pues solemos ser prisioneros de la inercia profesional. 




			Cuando las cosas están en orden y estás bien, resulta muy difícil tomar la decisión. Pero cuando veas que se complican es mejor que tú dejes la empresa antes de que la empresa te deje a ti. 




			Ten presente que el proceso de comprar una empresa es laborioso: te va a ocupar bastante tiempo y vas a tener que gastar dinero. Estudiarás y analizarás operaciones que no saldrán, por lo que te recomiendo que estudies varias posibles compras a la vez. Eso te ayudará a ser más objetivo en el análisis de cada una de ellas y no entramparte emocionalmente. 




			En esto de comprar empresas, el que prueba y culmina una adquisición, repite. Una vez que un directivo ha probado las mieles de ser empresario, es difícil que quiera volver a su vida anterior. De las personas que conozco que se han convertido en empresarios a través de una adquisición, muy pocos se han arrepentido o echan de menos su vida anterior de empleado. 




			



			 


			

					



			Un cliente había sido director general de una empresa participada por  un capital riesgo que le había encomendado hacer adquisiciones para  crear un gran grupo y descubrió allí su vocación. Dejó la empresa y convenció a cuatro propietarios de compañías que facturaban individualmente alrededor de cinco millones de euros para que fusionasen sus  organizaciones, crear juntos un grupo de veinte millones de euros en  ingresos e incorporar a un inversor financiero, para hacerlo crecer con  adquisiciones hasta convertirlo en líder en su sector. Él obtuvo el 15%  de la nueva compañía por organizar todo el proceso y ahora es el consejero delegado del grupo. 
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