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			A mi papá, Roberto Ambrad Ghisays, un médico que se ha atrevido a ser diferente.

			A todos los empresarios, los verdaderos héroes de este planeta.

			A todos los hijos e hijas de mis amigos, en especial a Huguito Carabaño, porque ellos me han enseñado a entender muchas cosas. Porque como decía El Principito: «Las personas mayores nunca pueden comprender algo por sí solas».

			A todas las personas que me han hecho sufrir o me han puesto obstáculos a lo largo de mi vida, porque nadie innova en la comodidad.

			A todos los actuales y futuros clientes de Mentes a la Carta y a todas nuestras mentes a la carta, con quienes hemos crecido y seguiremos creciendo juntos.

			Y, por último, a los coautores de este libro, Juliana y Mario: vosotros ponéis el orden y la sensatez que requiere Mentes a la Carta. Sin vosotros, nada de esto sería posible porque, definitivamente, yo estoy un poco loco.

			

		

	
		
			PARTE I

			
El secreto de las
mentes innovadoras

		

	
		
			
			
¿Por qué no sobresalen
los mejores?


			

			Febrero de 2017: en nuestra oficina de la ciudad de Cali, Colombia, empezábamos un ambicioso proyecto llamado Empresas Supernova. Se trataba de un programa a través del cual varios expertos de nuestra empresa, Mentes a la Carta, ofrecieron durante un año acompañamiento especializado a cincuenta microempresas1 de la región. El objetivo del programa Supernova era crear e implementar en cada una de estas microempresas estrategias innovadoras con impacto medible en sus cuentas de resultados.

			Una de las cosas que más recuerdo de este proyecto fue la reunión en la que presentamos a los interventores el listado de las microempresas seleccionadas para participar en Supernova. Lo recuerdo como si hubiese sido ayer. Uno de los interventores tomó la lista de empresas seleccionadas; mientras la leía, me hizo la siguiente pregunta:

			—¿Qué criterios utilizaron para seleccionar estas cincuenta empresas?

			A lo que respondí algo que no le gustó mucho:

			—Solo uno: que tengan las agallas de atreverse a innovar.

			El interventor dejó de leer la lista, posó el papel sobre la mesa, me miró a los ojos y dijo dos palabras que me encantan:

			—¡Estás loco!

			Para él, esto era sorprendente, por no decir «estúpido». Los «expertos» consideran que en la correcta selección de empresas con potencial de crecimiento rápido, rentable y sostenido (CRRS), como las catalogan algunos organismos públicos de apoyo a la innovación, radica gran parte del éxito de este tipo de programas.

			Mi opinión es que seleccionar empresas CRRS es optar por el camino fácil. Las empresas que ya vienen creciendo de forma acelerada, muy probablemente, tendrán resultados buenos, con o sin un acompañamiento. Además, considero que las empresas que no se encuentran en una situación tan favorable son las que más ayuda necesitan para empezar a innovar. Por eso elegimos empresas comunes y corrientes para este tipo de programas. Sabemos que cualquier empresa, que conozca y se atreva a poner en práctica los secretos de la innovación que encontrarás en este libro, puede innovar con mucho éxito. Se trata de secretos cuya eficacia hemos venido probando desde hace varios años con empresas de diversos países, sectores y tamaños.

			Pero antes de empezar a revelar estos secretos, quiero contarles mi historia de innovación favorita entre la gran cantidad de historias exitosas que nos dejó Supernova.

			Jhonny Alexander Vivas junto con su madre eran propietarios de una pequeña librería de barrio llamada Alimenta tu Mente. Sí, una librería, un pequeño negocio familiar fruto de una pasión compartida por madre e hijo. El día que tuvimos la primera reunión Jhonny llegó puntual a la cita, entró a nuestra oficina y se sentó frente a mí. Parecía algo tímido, pero más que timidez se trataba de una aplastante serenidad y algo de frustración lo que realmente reflejaba su rostro.

			—Jhonny, ¡una librería! ¡Qué interesante!, cuéntame tu historia.

			—No me vas a creer, pero Alimenta tu Mente inicialmente no era una librería. A mí me apasiona la lectura, siempre me ha gustado leer libros de estrategia y autoayuda. Muchas personas me solían pedir recomendaciones sobre qué leer. A raíz de esto, creé un blog donde analizaba y recomendaba libros que me gustaban. Este blog se llamaba Alimenta tu Mente.

			—¿Se llamaba?

			—Sí, ya no existe. Empecé a tener muchas visitas en el blog y, un día, ocurrió algo inesperado. Una persona me escribió preguntándome si le vendía un libro del que había hecho una reseña. Me dijo que no lo había podido encontrar en ninguna librería y que lo necesitaba ya, era un caso de «vida o muerte». Ese fue el primer libro que vendimos en Alimenta tu Mente. Hoy contamos con una pequeña librería en la que vendemos todo tipo de libros para trabajadores y emprendedores. La mayoría de nuestros clientes son fieles porque les recomendamos buenos libros y confían en nuestro criterio.

			—Pero…

			—Ya viene el pero… Nuestras ventas no son suficientes. Aunque tenemos una amplia comunidad de personas que nos siguen, lo que facturamos apenas nos alcanza para cubrir los costos de operación. La verdad es que este negocio no me genera una rentabilidad suficiente para vivir con comodidad y por eso me veo obligado a trabajar en otras cosas. ¡Menos mal que está mi madre! Mi madre lee más que yo, es ella quien trabaja a tiempo completo en la librería. Solo ella puede recomendar libros con un criterio similar al mío. Y así sobrevivimos.

			Jhonny era un claro ejemplo de un emprendedor por casualidad, cuya pasión se iba diluyendo conforme se enfrentaba al reto más grande que tienen las empresas: vender. Pero ¿por qué les estaba costando tanto vender? La respuesta es sencilla, estaban cometiendo un error muy común. Alimenta tu Mente estaba compitiendo de forma directa con las grandes librerías del país, ofreciendo a sus clientes prácticamente lo mismo que ofrecían sus competidores. Imaginaros que David hubiese tratado de vencer a Goliat por la fuerza, ¿cómo creéis que hubiera acabado esa disputa? Si te enfrentas a un gigante con sus mismas armas, te acabará aplastando.

			La estrategia de Alimenta tu Mente estaba condenando a la empresa a la quiebra. Sin embargo, había algo en la mente de Jhonny que podía salvarla.

			—Jhonny, ¿cómo visualizas a Alimenta tu Mente en cinco años?

			—Alejandro, yo no me quiero seguir desgastando, no quiero seguir compitiendo con las grandes librerías, quiero hacer de Alimenta tu Mente algo diferente.

			Secreto N.º 1:

			No sobresalen los mejores, sobresalen quienes se atreven a ser diferentes.

			Más adelante os contaré el resto de la historia de Alimenta tu Mente, porque antes quiero que nos centremos en algo esencial. Se trata de un terrible paradigma que debemos romper, uno de los mayores cánceres de la innovación. Me refiero al falso mito de que «debemos siempre esforzarnos por ser los mejores».

			Jamás han sobresalido los mejores. Quienes han sobresalido a lo largo de la historia de la humanidad han sido aquellas personas que se han atrevido a ser diferentes.

			Ser diferente cobra aún más relevancia en la era económica en la que vivimos, donde la competencia entre empresas y profesionales es global, abundante y asfixiante. Si queremos tener éxito y sobresalir ante la extrema competencia, debemos hacer un enorme esfuerzo por hacer caso omiso a ese fatal paradigma y dejar de tratar de ser los mejores.

			Sí, sé que esto a muchos os resultará contradictorio, porque nos han inculcado todo lo contrario. Lamento ser yo quien tenga que daros esta mala noticia, pero nuestros padres, nuestros profesores, nuestros amigos y la sociedad en general llevan décadas engañándonos.

			He tenido la suerte de conocer a muchas personas que me han permitido constatar este primer secreto de la innovación, «locos» que se han atrevido a ser diferentes y qué, gracias a su osadía, han cosechado éxitos sorprendentes. Os presentaré a varios de estos personajes a lo largo de este libro y quiero empezar por alguien que, aunque conocí hace apenas dos años, siento como si llevásemos décadas trabajando juntos. Se trata de una persona a quien yo he bautizado como el Julio Verne de la logística. Ya veréis que no es una exageración, aunque es un tipo tan humilde, que se ruboriza cada vez que lo presento de esta manera. A mí, personalmente, me parece que el mote que le puse se queda corto, porque este empresario español llamado José María Salles y sus socios, son más grandes que Julio Verne. Verne solo imaginó el futuro, ellos se atrevieron a crearlo.

			
				«Lo que una persona puede imaginar, otros lo pueden hacer realidad».

			Julio Verne

			

			
			
			José María, junto con su cuñado Jaume Esteve, las esposas de ambos: Anna Esteve y Carme Grau, y su amigo Salvador Ejarque, fueron capaces de ver, antes que nadie, el futuro de la industria de transporte de carga terrestre. Estos emprendedores crearon Wtransnet, la primera plataforma de intermediación logística online del mundo. Pero lo más interesante no es eso, es el año en el que lo hicieron, 1996, cuando pocos en el mundo conocíamos o sabíamos usar internet. Hace poco le hice una entrevista a José María, de la cual, he extraído algunos segmentos que os permitirán conocerlo mejor.

			—José María, para quienes no te conocen, cuéntanos, ¿quién eres?

			—Pues verás, yo creo que solo soy un simple soñador. Nunca fui un gran estudiante, tal vez la escuela no está hecha para soñadores; sin embargo, quería complacer a mi madre, quien deseaba un futuro seguro para mí y yo no quería defraudarla. Por esta razón, a mis escasos catorce años decidí estudiar para preparar una oposición2 y optar a un cargo «vitalicio» en una caja de ahorros, y la aprobé. Creo que este fue el momento más feliz en la vida de mi madre, su hijo tendría garantizado trabajo de por vida. Lo que ella no sabía, es que yo no quería eso. Tenía claro que ese no sería mi futuro. Tengo alma de vendedor, y por eso emprendí e innove en repetidas ocasiones, porque para innovar y emprender, te debe gustar vender.

			Secreto N.º 2:

			Para innovar y emprender, debes aprender a vender.

			José María es lo que hoy se conoce como un «emprendedor en serie». Antes de crear Wtransnet, tuvo un hotel, fue Team Manager de un equipo de hockey sobre hierba, fue embajador de una empresa multinivel y fundó Potti-Potti, una empresa que murió a raíz del gran éxito que alcanzó. Sí, así como lo lees, murió de éxito. Seguro que estás ansioso por saber lo qué es Potti-Potti, ¿verdad que sí? Te adelanto una sola cosa, no es lo que estás pensando…

			—José María, cuéntame sobre Potti-Potti.

			—Tradicionalmente nos han inculcado que, si algo se ha hecho siempre de la misma manera, no hay por qué cambiarlo, pero yo pienso todo lo contrario. Siempre he pensado que, si existe algo que lleva años haciéndose de la misma manera, es porque nadie se ha atrevido a probar cosas diferentes. ¡Suerte que, a lo largo de la historia, algunos se atrevieron a innovar, de lo contrario, todavía viviríamos en cuevas! Unas Navidades, viendo junto a mi amigo Víctor Colomer desenvolver regalos a nuestras familias, nos hicimos esa pregunta: ¿por qué será que desde hace tanto tiempo los regalos se envuelven con papel? El papel muchas veces daña la sorpresa, porque a simple vista, sabemos lo que oculta por la propia forma del contenido… Fue en ese momento cuando se nos ocurrió la idea de crear un nuevo empaquetado para regalos, uno que sorprendiera a quien lo recibiera y le hiciera vivir una nueva experiencia…

			Me asocié con Víctor e inventamos una máquina que cerraba herméticamente tubos de cartón, forrados en papel regalo, con dos tapas metálicas, por lo que la única forma de abrirlo era con un abrelatas. ¡Imagínate, cuando entregabas el regalo, la persona que lo recibía se volvía loca buscando un abridor! «Envase su ilusión y dé emoción a su regalo», ese era nuestro lema.

			[image: ]

			Secreto N.º 3:

			Donde algo siempre se ha hecho de la misma manera, existe una gran oportunidad para probar cosas diferentes.

			El primer cliente que tuvieron fue nada más y nada menos que El Corte Inglés de Barcelona, quien contrató los servicios de Potti-Potti para una campaña navideña. Desde el primer momento, Potti-Potti fue todo un éxito. Las colas de gente que quería «enlatar» sus regalos eran muy largas. Contaban en ese entonces con seis empleados que empaquetaban de todo, desde billetes de cien pesetas hasta colonias, relojes, ropa, pañuelos, incluso un cliente llegó a pedir que le empaquetaran un par de esquíes. Todo parecía ir sobre ruedas, hasta que un éxito aún mayor los obligó a cerrar la empresa. Sé que esto sigue pareciendo extraño, pero prefiero que sea el propio José María quien os cuente lo que pasó.

			—A ver, José María, ¿cómo es posible que haya sido un éxito, y no un fracaso, lo que marcó el final de este maravilloso emprendimiento?

			—Pues escucha esto, para la campaña de Navidad del año siguiente, El Corte Inglés nos pidió instalar máquinas de Potti-Potti en todas las tiendas de España. Esto, que parecía un hito que marcaría el inicio de un crecimiento acelerado para nosotros, resultó ser todo lo contrario. Nosotros no estábamos preparados, por lo cual, no supimos aprovechar la oportunidad. No sabíamos cómo operar con empleados en tiendas dispersas por todo el país sin nuestra supervisión. Pero lo peor fue que no supimos hacer algo que debe saber hacer todo aquel que quiera innovar: no «quemamos los barcos». No dejamos todo por ir tras nuestro sueño, éramos un mar de dudas. Tanto Víctor como yo aún conservábamos nuestros trabajos, y no supimos «dejar ir» aquello que supuestamente nos generaba «seguridad». Nos ganó el miedo y sucumbimos ante el inesperado éxito, nos rendimos sin apenas luchar. Sin embargo, estas fueron lecciones valiosas que aprendí y que nos permitieron más tarde crear Wtransnet.

			—Cuéntanos sobre Wtransnet.

			—Mi cuñado Jaume llevaba toda su vida en la industria del transporte, y un día del año 1995, su amigo Salvador, que es informático, le habló sobre una maravillosa tecnología emergente llamada internet. Le dijo que internet permitiría compartir información entre personas ubicadas en múltiples lugares del mundo, solo era necesario contar con un ordenador y conexión telefónica. Cuando Jaume escuchó esto, automáticamente supo que esta tecnología podría dar solución a un problema de su sector. Te lo explicaré con un ejemplo. Si un camión viaja de Barcelona a Madrid con un cargamento, más le vale no regresar a Barcelona con el camión vacío, porque poca sería la rentabilidad de aquel envío. Sin embargo, saber qué empresas o personas necesitaban enviar una o varias cargas en el trayecto de vuelta (de Madrid a Barcelona), justo en el momento en que el camión acababa de descargar en Madrid, no era tarea fácil. A veces el conductor debía esperar varios días para poder lograr este objetivo, y cada día de espera era dinero perdido. Jaume automáticamente imaginó que, usando internet, podría solucionar ese problema conectando oferta y demanda de cargas y camiones en tiempo real, y no estaba equivocado.

			—Muy interesante, pero ¿cómo entra José María Salles en esta historia?

			—Pues haciendo lo que mejor sé hacer, vendiéndome bien ja, ja, ja. convencí a Jaume de que, aunque su idea era maravillosa, al experto en logística y al experto en informática les hacía falta alguien capaz de vender. Una tecnología nueva como internet no sería fácil de adoptar por personas de un sector tradicional como lo era el de los camiones. Por eso necesitaban contar con una persona lo suficientemente hábil para transmitir y dar a conocer a los potenciales usuarios las ventajas de ese nuevo e innovador servicio.

			¿Recordáis lo que era internet en el año 1996? Yo jamás olvidaré ese chirrido que hacía el modem al conectarse a la línea de teléfono. Tampoco olvidaré los gritos de mi madre exigiendo que me desconectara, porque ocupaba la línea telefónica. En aquellos tiempos, ocupar la línea telefónica de tu casa u oficina, esa línea fija que hoy no usamos para prácticamente nada, era toda una tragedia. José María tuvo la difícil tarea de vender un producto «futurista» a muchas empresas de camiones europeas, empresas que se resistían al cambio a pesar de los claros beneficios que ofrecía el software de Wtransnet. No todas las empresas contaban con ordenador y hablar en 1996 de un módem, un navegador o un email, era como hablar en chino.

			José María tuvo que tener mucha paciencia, ir poco a poco, persistir e insistir. Tuvo también que hacer sacrificios, entre ellos, dejar su «empleo seguro» en la Caja, cosa que a su madre estuvo a punto de ocasionarle un infarto. Es más, Hubo un momento en el que la empresa se quedó sin liquidez, así que, los tres socios, se vieron obligados a vender sus casas para inyectar dinero a ese gran sueño compartido llamado Wtransnet. Todas estas locuras valieron la pena, porque años más tarde, Wtransnet, una empresa 100% española, se convirtió en la primera bolsa de cargas y camiones online del mundo.

			—Fue sorprendente ver cómo una tecnología que inicialmente pocas empresas estaban dispuestas a usar, se volvió imprescindible para el sector y llegó a ser utilizada en veintiocho países. Nuestra empresa alcanzó a contar con cerca de los doscientos empleados y una facturación anual de decenas de millones de euros antes de que, en 2018, vendimos el 100 % de las acciones a una compañía multinacional.

			Otro mito destruido por personajes como José María es que la educación y preparación universitaria son la clave para alcanzar el éxito en el mundo laboral. ¿Me creerías si te dijera que José María es licenciado en Bellas Artes? Pues créelo, porque es verdad. El éxito de José María, al igual que el de la gran mayoría de personajes innovadores del mundo, no se le puede atribuir a sus títulos universitarios, porque en ninguna universidad se aprende a ser diferente.

			En un evento de una prestigiosa universidad española (de la cual me reservo el nombre) al que fuimos invitados, uno de los rectores alegremente soltó ante un grupo de alumnos la siguiente frase:

			«El objetivo de una carrera universitaria es buscar que todos los alumnos, cuando la terminen, tengan el mismo nivel educativo y que, por tanto, tengan igualdad de oportunidades en el mercado laboral».

			Amigos, voy a expresar la afirmación de este rector de una forma más cruda: «La universidad tiene por objetivo fabricar clones». Y lamento contradecir a mi estimado rector, pero fabricar clones no garantiza igualdad de oportunidades en el mercado laboral. Todo lo contrario, genera un exceso de oferta de talento homogéneo. Esto hace que para un profesional sea cada vez más difícil conseguir un buen empleo. Por la simple ley de oferta y demanda, de poco nos sirve un título cuando mucha gente lo tiene.

			Más adelante hablaremos de por qué empresas como Google, Apple e IBM han dejado de exigir un título profesional en su proceso de contratación, y muy pronto otras empresas empezarán a actuar de la misma forma. En la era de la innovación, donde no sobresalen los mejores, sino quienes se atreven a ser diferentes, nuestro sistema educativo también deberá atreverse a ser diferente si quiere dejar de fabricar clones.

			En septiembre del año 2017 llevamos a cabo un interesantísimo proyecto para la Comunidad de Madrid, España. Se trató de un programa de entrenamiento diseñado a medida para desempleados de larga duración. El objetivo de este programa experimental consistía en dotar de herramientas que permitieran conseguir trabajo a personas mayores de cuarenta y cinco años que llevaban más de dos años en situación de desempleo. Las dieciocho personas que participaron en este proceso eran en su mayoría profesionales, con estudios superiores, frustrados por el hecho de haber sido rechazados en numerosos procesos de selección. Este programa de entrenamiento fue un reto totalmente nuevo para nuestra compañía y un nuevo desafío a nuestra filosofía. A los dos meses de haber finalizado el programa, quince de los dieciocho participantes ya habían conseguido trabajo.

			¿Cómo lo logramos?

			Las empresas ya no buscan al mejor, sino a aquellos talentos que puedan ofrecer algo diferente. Además, no debemos olvidar aquello que decía Albert Einstein:

			
			«Si juzgas a un pez por su habilidad de subir a un árbol, va a vivir toda su vida sintiéndose inútil».

			Albert Einstein

			

			Por ello, comenzamos por analizar las habilidades naturales de cada uno de estos dieciocho individuos y, basándonos en sus fortalezas, desarrollamos un plan de entrenamiento a medida a fin de que cada uno de ellos se convierta en alguien único y atractivo para una compañía.

			¡Funcionó!

			¿Recuerdan a Jhonny y su empresa?

			—Jhonny, voy a confesarte algo: de las cincuenta empresas que participan de Supernova, la tuya es mi favorita.

			—No me lo creo, Alejandro, ¿por qué?

			Y ahí fue cuando le dije una mentira a medias:

			—Porque soy un amante de los libros y sobre todo de los libros que vendes en Alimenta tu Mente.

			Era una mentira a medias porque no me gustaba lo que en ese momento era su empresa, me gustaba aquello en lo que él la iba a convertir. Me di cuenta de que, desde un principio, en su mente ya tenía claro que no quería competir, quería hacer de su empresa algo único y atractivo.

			Jhonny se comprometió en cuerpo y alma con el programa Supernova. Puso toda su pasión en el desarrollo de cada paso de nuestro método de innovación. Rápidamente, las oportunidades fueron apareciendo y las ideas comenzaron a materializarse en una sólida estrategia que convirtió a Alimenta tu Mente en algo totalmente diferente a una librería. Nadie explica la nueva estrategia de Alimenta tu Mente mejor que el propio Jhonny.

			—Ya no vendemos libros, vendemos experiencias en las que la gente compra libros.

			Alimenta tu Mente dejó de esperar que el lector llegara a la librería y decidió ir a buscarlo. Descubrió que la forma más efectiva de vender libros es generando ambientes que permitan atraer y juntar a muchos potenciales clientes en un mismo lugar, ambientes donde las emociones están a flor de piel y la compra por impulso es altamente probable. Empezaron a organizar macroeventos que «alimentan la mente» de miles de personas sin que éstas tengan que pagar un solo céntimo. Se preguntarán cómo se pueden cubrir los gastos de estos eventos sin cobrar boletos de entrada…

			La estrategia creada por Alimenta tu Mente es algo que yo catalogaría como un «todos ponen, todos ganan». Los conferencistas no cobran, pero aprovechan una oportunidad única para posicionar su imagen y vender sus servicios a una audiencia repleta de potenciales compradores. El auditorio no cobra, pero tampoco incurre en mayores gastos y, a través de estos eventos, se da a conocer generando una imagen positiva. Alimenta tu Mente organiza el evento y no cobra entradas, pero gana dinero por la venta de libros, vallas publicitarias, pautas previas a las conferencias, entre otras múltiples fuentes de ingresos alternativas a la venta de entradas. Los asistentes no pagan entrada y se benefician de excelentes conferencias y networking, pero muchos acaban comprando libros (entre otras cosas).

			Jhonny logró lo que buscaba: dejó de competir con las grandes

			grandes librerías a través de una estrategia innovadora. No sé si en unos años esta empresa seguirá consolidando la misma estrategia o si evolucionará hacia una estrategia distinta. Lo que sí tengo muy claro es que, haga lo que haga, esta empresa nunca luchará por ser la mejor, siempre buscará ser diferente.

			A través de historias de empresas y personajes de distintas partes del mundo, en este libro desvelaremos todos los secretos de la innovación. Se trata de secretos sumamente poderosos que te permitirán dejar de competir y te ayudarán a hacer de tu empresa algo único y atractivo.

			Porque como un mantra, no me cansaré de repetirlo:

			
			«No sobresalen los mejores, sobresalen quienes se atreven a ser diferentes».

			Alejandro Ambrad

			

			
				
					1 Microempresa: Empresas con menos de diez empleados en su nómina.

				

				
					2 Oposición: Una oposición es el proceso selectivo compuesto por uno o más exámenes mediante el cual las Administraciones Públicas y entidades privadas incorporan recursos humanos para el desempeño de sus funciones.

				

			

		

	
		
			
			
Pero no basta
con ser diferente


			

			En una fría y lluviosa mañana del año 2012, Rafael Vargas, un taxista de unos cincuenta años de edad, conducía su viejo vehículo en medio del pesado tráfico de una metrópolis latinoamericana. Al detenerse para dejar a un pasajero, giró su mirada y vio a una jovencita sentada en un muro llorando desconsoladamente bajo la inclemente lluvia. Esta escena tocó el corazón de Rafael, pero lo que él no sabía era que su vida estaba a punto de cambiar para siempre. Cuando el pasajero que llevaba en el taxi se bajó, Rafael avanzó un poco para acercarse al lugar donde estaba sentada la joven, bajó la ventana y le gritó:

			—¿Qué te pasa, mi niña? ¿Por qué lloras?

			Entre sollozos, la joven se acercó al taxi y le contestó…

			—Señor, imagínese que en media hora tengo un examen en la universidad y no he podido conseguir un taxi a través de aplicaciones, así que bajé a la calle a intentar parar uno, pero…

			—¿Pero qué, mi niña? –preguntó Rafa con afán, ya que se encontraba aparcado en una zona prohibida, y obstaculizaba el tráfico.

			—Pero me acabo de dar cuenta de que no tengo dinero en efectivo… y ya es muy tarde: si paso a sacar dinero de un cajero, no llegaré a tiempo al examen.

			Esta es una escena muy común en las sobrepobladas e inseguras metrópolis latinoamericanas, donde en horas punta miles de personas luchan por encontrar un medio de transporte seguro para trasladarse de su casa a la universidad o al trabajo.

			Las lágrimas de la joven conmovieron a Rafael, quien decidió ayudarla, sin imaginar que esas lágrimas se convertirían en la semilla de un negocio innovador y excepcionalmente lucrativo.

			—Súbete, mi niña, yo te llevo.

			—Pero, señor, no tengo cómo pagarle, y ya le dije que si paramos en un banco a sacar dinero, llegaré tarde.

			—No te preocupes, hagamos algo, dime: ¿a qué hora sales de clase?

			—A las 4:00 p. m., señor.

			—Perfecto, mi niña, a las 4:00 p. m. en punto estaré en la puerta principal de tu universidad esperándote para transportarte de vuelta a tu casa. Luego, con calma, paramos en un banco para que saques dinero y tengas con qué pagarme ambas carreras. Guarda mi número de teléfono móvil, mi nombre es Rafael, pero me puedes llamar Rafa.

			—Gracias, don Rafa, ojalá todos los días pudiera contar con un ángel como usted.

			Ese deseo se le iba a hacer realidad a la «niña».

			—Pues si quieres, yo puedo recogerte todos los días, llevarte a la universidad y traerte de vuelta a su casa en el horario que me digas.

			—No, don Rafa, aunque me encantaría, me saldría demasiado costoso pagar un taxi todos los días. Cuando me levanto temprano, suelo usar el autobús.

			Rafa se rascó la cabeza y, tras un breve silencio, surgió la inspiración.

			—Te propongo algo, mi niña, consigue a tres amigas que vivan cerca de ti, yo me comprometo a recogerlas todos los días para llevarlas a la universidad y traerlas de vuelta a casa. Os saldría a cada una casi al mismo precio que ir en autobús. Piénsalo, y esta tarde cuando te recoja, hablamos.

			Esta es la historia del día en que nació Me voy con Rafa, una empresa con una estrategia de negocio creada por un hombre que encontró una necesidad insatisfecha y la solucionó de manera efectiva. Un hombre que se atrevió a innovar en su negocio.

			Al principio no fue nada fácil. La chica de la historia solo consiguió dos amigas y Rafa empezó con un solo taxi transportando a las tres jóvenes. Las llevaba todos los días de la casa a la universidad, y de la universidad a la casa. Aunque las chicas vivían en el mismo barrio y estudiaban en universidades ubicadas en la misma zona, el problema era que tenían horarios distintos. Rafael se veía obligado a realizar muchos trayectos con un solo pasajero, o incluso sin llevar pasajeros, para poder cumplir puntualmente su itinerario de recogidas.

			Un día me lo confesó:

			—Alejandro, fue muy duro aguantar la presión de mis colegas, ellos me decían: «Rafa, deja de insistir con ese invento tuyo de llevar jóvenes a la universidad, ¿no ves que estás perdiendo dinero?». Sin embargo, no les hice caso, yo sabía que mi estrategia funcionaría cuando tuviera bastantes jóvenes. Hoy, que transporto más de doscientas jóvenes y cuento con una flota de quince taxis, mi empresa no hace un solo trayecto con menos de dos pasajeros.
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