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    «Primero divertirse, luego ganar dinero».

  


  
     


     


     


     


     


     


    Capítulo 1


     


     


    El futuro está en la mezcla


     


     


    Así empieza una famosa canción, y soy claro ejemplo de esa mezcla.


    Mis orígenes se remontan a la fusión de dos realidades que poco tienen en común, a mi modo de ver.


    Mi padre vino al mundo en un municipio de la provincia de Lleida que se encuentra ubicado en la comarca de Segrià y que delimita con Aragón.


    Mi madre, en el sur —concretamente en Serón—, en un bonito pueblo de Almería situado en la ladera norte de la Sierra de los Filabres.


    Casualmente, sus destinos se cruzaron en tierras catalanas a finales de los años sesenta, lejos de la familia, de los amigos y de la tierra donde ellos habían crecido y vivido.


    Se conocieron muy jóvenes ––cuando aún no habían cumplido los veintitrés años––, y decidieron enfrentarse a la vida con una mano delante y otra detrás.


    Recuerdo a mi padre contarme cómo al llegar a Barcelona con tan solo dieciocho años y sin proyecto definido había llegado a lamer —literalmente— algunos escaparates de comida.


    Fueron tiempos muy duros, de soledad y de supervivencia diaria llegando incluso en algunos momentos a pasar hambre.


    Sin embargo, todo cambió cuando consiguieron su primer empleo como conserjes de un edificio en el barrio de las Tres Torres de Barcelona.


    En la vida, todos tenemos un momento de inflexión; un momento donde la mente hace «clic» y te indica el reto, casi sin tú quererlo.


    Eran los años setenta y ambos marcaron en rojo aquella finca para jurarse que trabajarían día y noche —si era preciso— para volver al barrio como propietarios de uno de los pisos que, en su momento, atendían desde la portería.


    Poco después yo llegué, sin pan bajo el brazo; más bien al contrario. Una nueva boca que alimentar no era tarea fácil.


    Así que nos mudamos a Bellvitge, uno de los barrios obreros por excelencia de los años setenta.


    Crisol de gentes e inmigrantes económicos, como lo son ahora las personas que buscan un futuro mejor lejos de sus países de origen.


    No había mucha diferencia entre las personas que buscaban empezar una nueva vida, originarios de Extremadura o Andalucía en la época final del Franco, con los que hoy llegan procedentes de Mali, Afganistán o Pakistán.


    Desgraciadamente, a unos se les abrieron las puertas en aquel entonces, y a otros se las estamos cerrando en sus propias narices. La historia nos juzgará cruelmente por ello.


    Desde el instante en el que llegamos al barrio, mis padres elaboraron un sistema de progreso a través de la paciencia, el esfuerzo y el compromiso.


    El resultado de aquel plan les permitió trabajar en otras profesiones hasta escapar definitivamente de la pobreza hacia una vida tranquila y solvente.


    Mi padre abrió un pequeño taller mecánico, que pronto tuvo que sustituir por otro local más grande.


    Las horas volaban en su negocio y recuerdo perfectamente cómo llegaba a casa bien entrada la noche.


    La disciplina y el compromiso que tenía hacia su proyecto fue algo que me inculcó más con su ejemplo que con su palabra.


    Y la buena salud de la empresa le animó a embarcarse en un nuevo y ambicioso proyecto: la creación desde la nada de una pequeña compañía financiera.


    Por su parte, mi madre se afianzó como maestra de corte y confección y terminó siendo la propietaria de varias tiendas.


    De ella aprendí que una mujer es alguien multitasking capaz de llevar un negocio, una familia, una casa y unos niños sin perder la sonrisa y el buen humor la mayor parte del tiempo.


    Ambos carecían de estudios y del más mínimo apoyo económico, y lo que en realidad fundamentó el avance de mi familia hacia un mundo de confort fue la actitud y no la aptitud.


    Como siempre me ha enseñado la vida, sin la actitud necesaria para afrontar cualquier proyecto, la aptitud se escurre entre los dedos como la arena del desierto.


    En mi vida he conocido personas con un talento enorme, pero que debido a la poca convicción y fe en sus proyectos, pasaban a ser seres absolutamente irrelevantes en cualquier equipo humano.


    Así que la historia de mis padres es una historia de superación, lucha y esperanza.


    Dos personas que se encuentran en una situación precaria deciden creer en sus principios y a base de amor, confianza y muchas horas de trabajo, logran conquistar un sueño que bien podría escribirse como un cuento: adquirir un piso en el mismo barrio donde habían trabajado de porteros.


     


     


    Espíritu de Peter Pan


     


     


    Soy y seré siempre muy infantil. Llevo escuchando esa frase desde que tengo uso de razón.


    Mi familia y mis amigos han sufrido mis bromas y travesuras desde que era un simple renacuajo.


    Recuerdo a mis padres cómo me rogaban, hartos ya de mis diabluras, que dejara de hacer tonterías. Al principio se enfadaban —sobre todo mi madre— cuando imitaba su acento andaluz continuamente. Luego, terminaba riéndose por las constantes payasadas que hacía. Al fin y al cabo, ¡era un niño!


    En más de una ocasión me recriminaban algo así como: «Es que no se puede hablar en serio contigo. Todo te lo tomas a broma». Y era cierto.


    La cuestión es que de adulto he continuado haciendo exactamente lo mismo y es fácil encontrarme saltando como un canguro en medio del salón de casa, con mis hijos o bailando break como hice en el 2010 en una gasolinera de la mismísima India ante decenas de personas.


    Me siento feliz cuando me comporto de esa forma, pues creo que el humor es un pilar fundamental para crecer como persona y como empresario.


    Actuar como un niño me ayuda a rescatar mis valores internos y los utilizo en cualquier área de mi vida.


    No tengo que controlar ni pensar cada acción que realizo y, por tanto, tampoco me preocupo más allá de lo normal.


    Sencillamente, cumplo las reglas que defiendo y que intento implantar en mi vida: diversión, emoción y valentía.


    Creo que si relativizamos las cosas y las tomamos de forma distendida, todo saldrá bien. A mí me ha ocurrido.


    Desde que realizo cualquier gestión desde el placer y la alegría, acabo conquistando mi propósito. Con esa actitud desaparece la presión y el estrés, y mis virtudes se potencian hasta conseguir el objetivo.


    Pero no siempre es fácil. Lo reconozco. Lo sé porque en diversos periodos de mi vida me ha costado muchísimo aplicarlo.


    El destino ha interpuesto en mi camino personas y profesionales magníficos que enseguida han comulgado con mi filosofía. Otros que, aun no siendo de esa forma, han acabado por abrazar esta manera de lidiar con el día a día.


    Pero también me he cruzado con personas que han intentado que desistiese en esa actitud de buscar permanentemente la diversión.


    No soportaban ver risas y complicidad, porque no sabían cómo comportarse y se sentían fuera de lugar. Y no les culpo.


    Según mi perspectiva, a ciertas edades las personas no cambiamos; podemos evolucionar un tanto, en uno u otro sentido, pero un cambio radical en el carácter de alguien es del todo imposible una vez superada la treintena.


    Y a fuerza de persistir —y nunca rendirme—, he podido seguir aplicando mi modus vivendi en mi empresa y en mi vida.


    Tanto con lo bueno como con lo malo que conlleva esta manera de ver la vida.


    Así que podría resumir mi filosofía de vida en la siguiente frase:


     


    «Cuanto más niño soy, más feliz me siento».


     


     


    El grumete apasionado


     


     


    A los catorce años comencé a saber por dónde iría mi vida.


    Corría el año 1982 y, por aquellos tiempos —como ya he comentado—, vivíamos en Bellvitge, un barrio humilde de L´Hospitalet de Llobregat.


    Y en mi colegio, Joan XXIII, se realizaban las primeras elecciones democráticas para elegir al representante escolar. Algo que resultó ser una sensación muy satisfactoria.


    Llevábamos siete años de democracia en el país y era la primera vez que el colegio se gestionaba con la nueva política.


    Los candidatos, al final de las clases del día, teníamos diez minutos para presentar nuestras ideas y convencer a los votantes.


    Diez minutos en los que, al principio, sufría cada vez que hablaba frente a unos compañeros que vigilaban atentos a lo que decía.


    Recuerdo mostrarme inseguro en esos primeros «mítines» ante ellos, pero con el transcurso de los días —y el avance de la campaña electoral— la vergüenza y los nervios se fueron diluyendo hasta que conseguí transmitir de forma eficiente y convincente mi discurso.


    Cada vez me lo pasaba mejor hablando y, sin darme cuenta, intentaba seducir un poco más a esos ojos que me miraban, con el fin de captar su atención. Deseaba su apoyo el día de las elecciones.


    Y el momento culminante de aquel proceso —como en cualquier contienda electoral— fue el debate; una inyección directa de dopamina para mi cerebro. ¡Cómo disfruté!


    Todos los candidatos ––incluida mi prima Lidia, que era mi mayor oponente liderando otro partido–– expusieron sus argumentos y opiniones, de una manera más consistente y racional que la mía, hasta que me tocó salir al estrado.


     


    No tenía guión. De hecho, dos minutos antes no sabía qué decir, pero sí sabía lo que quería transmitir. Y así lo hice.


    El discurso fue todo un éxito. Los asistentes que había en el aula ––desde los siete a los catorce años––, me abrazaban, aplaudían con entusiasmo mi intervención y vitoreaban mi nombre: «¡Edu!, ¡Edu!».


    «Los profesores no nos tienen que decir lo que hacer, ni nos tienen que controlar. Nosotros somos suficientemente independientes para autogestionarnos», dije como colofón de mi discurso.


    Y cuando la jornada finalizó, sentí que había ganado prestigio en el colegio.


    Había vencido a otros adversarios con programas más fuertes que el mío, gracias a la seducción de transmitir las emociones con el poder de la palabra, con lo que la seguridad en mí mismo subió dos peldaños aquel viernes tarde.


    Sentía tanta confianza que me convencí de que podía conquistar lo que me propusiera y, desde aquel día, entendí algo que me digo asiduamente:


     


    «No importa qué digas, sino cómo lo digas; porque si transmites convicción y pasión puedes conseguir lo que quieras».


     


    Eso sí, recuerdo que de aquel mundo había cosas que me aburrían terriblemente. Las reuniones semanales con los profesores, las gestiones que debían realizar en las aulas, los temas burocráticos… A mí lo que realmente me gustaba era cautivar a los demás a través de la efusividad, la emoción y la seguridad.


    Me encantaba observar cómo los compañeros del colegio se ilusionaban a través de mis palabras.


     


    «Una actitud entusiasta y la pasión por aquello que defiendes es la mejor arma para la victoria».


     


    Lo primero que quieren las personas es emocionarse, y lo que les cuentes después tiene una relativa importancia. Lo que buscan es que les motives, que les estimules la mente y los saques de la rutina. Hay demasiada monotonía en muchas vidas; infantiles y adultas.


    La fuerza de la palabra es mucho mayor de lo que la mayoría de la gente cree.


    Con la palabra, con los discursos, millones de personas se han motivado para conseguir los grandes cambios en la historia de la humanidad.


    Y fue ese mismo día cuando descubrí que el liderazgo tiene una parte de seducción y otra de sentimental. Con lo que el «programa empresarial» viene después.


    Yo disfruto jugando con las miradas y conectando con las emociones.


    Si sabes cómo decir las cosas, puedes convencer y hablar de lo que quieras.


    La gente no desea escuchar solo propuestas concretas, sino emocionarse; solemos vivir con un enfoque demasiado racional y lineal.


    Hace poco, mi mujer me decía en una reflexión espontánea: «La gente va triste por la calle a trabajar. Todo resulta demasiado práctico y previsible».


    Y tenía razón:


     


    «En la imprevisibilidad, en la sorpresa, está el secreto de la felicidad».


     


    Creo firmemente en la diferencia dentro de la homogeneidad.


    En lo que no creo es en un líder mesiánico, que defienda el «yo», «yo», «yo».


    Este tipo de personas ni me resultan válidas, ni consiguen seducirme. Es más, me aburren supinamente, ya que solo se transmiten conceptos a sí mismos.


    Puedes poseer la capacidad de deslumbrar a los demás, pero para ello has de tener un equipo en tu retaguardia que te ayude a conseguirlo.


    De modo que encabezas a un equipo; no a ti mismo.


    Sin nadie que te siga, no hay líder. De hecho, creo que no hay nada.


    Entiendo la vida como algo en plural, no en singular.


    Por tal razón, no creo que puedas seducir a los demás sin el apoyo humano que está de tu lado y te ayuda cuando tu liderazgo es más débil.


    Y es que, usando una metáfora marinera, «el ser capitán de un barco —profesionalmente hablando— supone un desgaste de energía tremendo». Al estar tú siempre en la cabeza, debes poseer una enorme fuerza emocional. Eres una persona y también quieres ser estimulado y seducido, aunque a veces al ser tú quien da y no recibe, puedes llegar a sentirte solo. Muy solo. Y hay que afrontarlo con naturalidad y con resiliencia.


    Al día siguiente, estás de nuevo «a tope».


    Jamás puedes flaquear en público, porque tu equipo se nutre de tu energía y te necesita al máximo.


    Y es que «solo cuando los demás ven que quien marca el rumbo está seguro de sus pasos, deciden seguirle».


     


    Creo que a los catorce años me convertí en un líder.


    Tomaba mis propias decisiones sin consultar a los adultos y alentaba a mis amigos a que decidieran por ellos mismos.


    Ni deseaba ni pretendía ser el jefe de la banda, pero sí luchaba para que cada uno tuviera su propia personalidad y autonomía.


    Nunca me vanaglorié de ser el cabecilla; simplemente, hablaba y ellos me escuchaban.


     


    Con el paso de los años, he aplicado en cada etapa de mi vida aquella conducta que surgió cuando solo era un crío.


    En los negocios doy prioridad a los sentimientos, la credibilidad y a la intuición antes que a la parte política y corporativa.


    No entiendo ningún movimiento empresarial sin el entusiasmo.


    Como el niño que siempre «saco a dar un paseo», la empatía y la pasión son elementos fundamentales en mi entorno privado y profesional.


    Las personas están ávidas de emoción y prefieren aceptar cualquier propuesta que les toque directamente al corazón antes que otra más racional, planificada y previsible.


    Sucede en cualquier ámbito de la vida, pero en el laboral aún más, por eso creo en la diferencia de la homogeneidad y en las distintas acciones para burlar la rutina.


     


    «Nosotros somos los únicos responsables de nuestros actos y los únicos capaces de cambiar las circunstancias que nos rodean».


     


    Y estos son factores que seducen y dan el sentido a la vida.


     


     


    El toro por los cuernos


     


     


    Entre los dieciséis y diecisiete años comencé a sufrir de alopecia, y lo que es peor, experimenté por primera vez una inseguridad en mí mismo que frenaba mi capacidad de liderazgo.


    A esa edad, la maldad juvenil puede ser implacable, haciéndote mucho daño y perpetuando el problema para el resto de tu vida.


    Desde bien pequeños vivimos en una sociedad que minimiza las grandes virtudes del otro, maximiza los defectos, y por ende, ataca cualquier vulnerabilidad que detectamos en cualquier persona.


    Es como si ya intentásemos, a codazo limpio, avanzar en nuestra sociedad pasando por encima de los que vamos en esa generación.


    Recuerdo bromas —unas divertidas, otras macabras—, sobre mis entradas alopécicas, y cómo a fuerza de que te lo decían la inseguridad y la pérdida de autoconfianza se hacía más fuerte.


    Negatividades que se apoderan rápidamente de tu estado de ánimo.


    Y tanto es así, que hasta que no fui adulto no me liberé del complejo.


    Era algo que, si bien no me atormentaba, me hacía ser en ocasiones algo más introvertido, especialmente cuando a alguno se le ocurría usar mi cabellera, o más bien la casi ausencia de la misma, para hacerse el gracioso y sacar pecho de cuán frondoso era su cuero cabelludo. ¡Grrr!


    ¡Y siempre lo hacía el más mediocre! El más analfabeto; el que debía recurrir a esas argucias para captar la atención.


    De adulto he sido testigo en los negocios de personas que aplican la misma actitud de aquellos adolescentes.


    Cuanto menos tienes para argumentar, cuanto más del montón eres —y por consiguiente, más inseguro te sientes—, más atacas con toxicidades a aquel que ves que tiene virtudes que no puedes o no sabes valorar. Es el recurso de los pobres de espíritu.


    Recuerdo el hecho que se convirtió en el punto de inflexión.


    La mañana en que mi complejo me abandonó por completo para nunca volver.


    Corría el año 1998. Tenía treinta años y estaba disfrutando de las vacaciones de Semana Santa.


    ¿Qué hice? ¡Pues me rapé la cabeza! Un hecho que hoy es bastante común, por aquel entonces era realmente excepcional.


    Peluquines y primeros pasos en injertos de pelo era lo que estaba de moda. Pero yo no me veía ahí. No me seducía la idea; era más de lo mismo.


    Así que tomé una decisión que se convirtió en un acto brutal: ¡era calvo por decisión propia! Ya no dependía de ver si mis genes adelantaban más o menos la caída de mi cabello. Yo tomaba el mando de mi inseguridad y cortaba de raíz algo con lo que me había acostumbrado a vivir, pero que no me hacía feliz.


    Me sentí un hombre nuevo, y a la vez que desapareció el poco pelo que me quedaba, emanó de mí una confianza en mí mismo que me ha sido tremendamente útil el resto de mi existencia.



    De nuevo, me encontraba como pez en el agua tomando decisiones y, lo que a mucha gente le aterraba, a mí me producía satisfacción y confort.


    Mi complejo cayó en el olvido justo cuando elegí transformar el trauma en una costumbre placentera.


     


    «El pelo ya no se caía; ahora me lo quitaba yo».


     


    También a los diecisiete años tuve que superar un momento delicado de mi vida: sufrí una crisis epiléptica que se repitió dos veces más hasta llegar a los diecinueve.


    Jamás había tenido episodios de ese tipo.


    Aquellas crisis me causaron una gran inestabilidad emocional porque tenía la sensación de que podían aparecer en cualquier momento, y me autosugestionaba.


    El miedo a que apareciesen hacía que no pudiese explotar en algunas situaciones todo lo que yo sentía que podía aportar a mis amigos, a mi gente, por ese miedo incontenible a lo que no podía controlar.


    De hecho, el miedo, según lo veo yo, es algo con lo que todos convivimos desde que tenemos uso de razón y que nos acompaña toda nuestra existencia. Es la emoción más dañina que los humanos tenemos porque nos hiere a nosotros mismos y nos paraliza; nos vuelve frágiles y la mente, cuando empieza a ir en contra de uno mismo —en lugar de a favor—, puede llegar a ser terriblemente poderosa.


    Puede provocar que te orines encima siendo un crío o que no puedas ni respirar y el oxígeno no te llegue a los pulmones cuando ya eres mayor.


    Y en los negocios aún más.


    Cuando alguien me dice «yo no tengo miedo a nada», sinceramente no le creo.


    Es como si me dice que nunca está triste. Se trata de una emoción que los humanos tenemos alojada de manera perenne en nuestro estado de ánimo. La clave está en saber convivir con ella y no darle nunca más espacio que el que se merece en tu cerebro. Estará siempre ahí, pero cuanto menos tiempo salga del pequeño espacio que ha de tener dentro de ti, más triunfará su gran rival que es la felicidad.


    No pueden ni verse. El miedo y la felicidad son enemigos desde el inicio de los tiempos y libran una lucha eterna dentro de cada uno de nosotros.


    La cuestión es que solo con los años y la correcta medicación pude superar aquellos episodios epilépticos, y afortunadamente no he vuelto a desvanecerme desde hace más de veinticinco años.


     


     


    Mi peor enemigo


     


     


    El orgullo es mi principal enemigo, y reconozco que se trata de un gran problema que me causa serias dificultades.


    Las personas que somos orgullosas —no es por ser altivos— tenemos un defecto que llevamos impreso en nuestro ADN; viene de serie.


    El orgullo nunca va solo, camina acompañado siempre de su inseparable hermana, la ira. Acostumbran a ir de la mano.


    La gente que sufre a las personas que estamos afectados por esa emoción —a mi modo de ver, negativa— cree que intentamos herirles. Y no es cierto.


    Los primeros que nos dañamos somos nosotros mismos.


    Cuando nos sentimos falsamente atacados, debemos lidiar con una fuerza que sube con vertiginosa velocidad desde el estómago hasta el cerebro y nos hace estar tensos internamente, y no ver más allá de nuestras narices cuando es algo fácilmente solucionable con una actitud de resolución del conflicto con la otra persona.


    Qué fácil resulta escribirlo y qué complicado aplicarlo.


    Y por culpa del orgullo me dejé de hablar algunas veces durante días con mi padre o con mi hermana durante mucho tiempo —una de las perores cosas que he hecho en mi vida—.


    Cuando surge algún desencuentro, se crea una distancia importante entre la otra persona y yo, ya que me cuesta aceptar otra razón que no sea la mía.


    Es en ese momento cuando aparece mi parte más oscura; la ira arremete con fuerza contra todo aquello que considero que me está ofendiendo.


    Y las secuelas que se producen en mi propio orgullo perjudican mi relación privada y alguna vez mi entorno profesional, paralizando, en ocasiones, mi comportamiento y mi lenguaje verbal. Es un comportamiento infantil. Lo sé. Pero cuando digo que soy como un niño es tanto en lo bueno como en lo malo. Va todo en «el pack».


    ¿Cómo intento solucionarlo? Pues apelando a mi esencia, restando importancia a todo lo sucedido y recurriendo al Peter Pan que llevo dentro y me ayuda a vencer la sombra del orgullo. Y creo que he mejorado y pulido bastante este defecto, con los años.


    Aun así, sigo enfrentándome a diario con mi peor enemigo.


     


     


    El poder de la comunicación


     


     


    Nunca he sido muy diestro con las manualidades.


    De hecho, uno de mis profesores le comentó a mi padre cuando yo contaba con solo ocho años: «De cabeza hacia abajo su hijo es un auténtico inútil, pero de cuello para arriba tiene unas cualidades increíbles».


    Y le vaticinó: «Su hijo acabará siendo político, moverá masas».


    No soy político —por lo menos de momento—, pero es cierto que creo que he desarrollado una serie de habilidades que pueden identificarse con las de un conferenciante o un divulgador.


    Me apasiona hablar, exponer mis argumentos a través de las palabras y de las emociones. Conquistar y hechizar a la gente con mi discurso y llegar al corazón de esas personas hasta convencerlas por completo. Para mí es como un reto continuo. Un juego de seducción permanente.


    Recuerdo que mi padre solía llevarme a su taller mecánico, y yo no daba ni una.


    Tal es mi torpeza en ese sentido que, aún hoy, soy incapaz de colgar un simple cuadro.


    Como siempre me ha dicho mi padre: «Tienes la habilidad para coger un teléfono y llamar a cualquier otro para que haga lo que tú eres incapaz de hacer».


    En pocas palabras, siempre he sabido organizarme y seducir a los demás para que me ayuden a suplir mis carencias.


    Todo lo contrario a mi progenitor, que siempre ha sido más hábil en el tema físico que en «el don de la palabra». He conocido pocas personas en que confluyan estas dos habilidades.


    Habitualmente, aquel que es muy diestro en temas manuales acostumbra a verse superado cuando ha de lidiar con materias tales como la comunicación o el desarrollo mental, y viceversa; los que nos manejamos bien de cuello para arriba, nos venimos abajo ante el simple hecho de montar un mueble de Ikea. Por eso, la mayoría de personas buscan emparejarse con alguien que les dé lo que no poseen, y es común que en la mayoría de parejas, uno aporte la maña y el otro la fuerza.


    Recuerdo una anécdota de mi etapa estudiantil.


    Era un caluroso mes de septiembre de 1987. Acababa de finalizar un verano agotador donde, por diversos motivos, no había podido estudiar y estaba enfrentándome al examen de Filosofía en la selectividad, y la pregunta hacía referencia a un aforismo del célebre escritor Jean-Jacques Rousseau:


     


    «El hombre es bueno por naturaleza».


     


    Mi respuesta ocupó tres folios por delante y por detrás, porque sentí la necesidad de transmitir mi opinión de una forma transparente y directa.


    El control que había aprendido con la lectura de los periódicos y mi afición por las letras sirvieron para que difundiera mi tesis basándome en las dos preguntas que suelo hacerme cuando me involucro en alguna negociación o proyecto: «¿Qué digo?» y, sobre todo, «¿cómo lo digo?».


    Una vez superado el examen, me matriculé en Derecho y por un tiempo pensé en ser abogado criminalista. Quizá no hubiera sido bueno preparando el caso o gestionando su administración, pero estaba convencido de que podía triunfar frente a cualquier juez o jurado, porque cuando creo en una idea, la expreso sin miedo y la defiendo a muerte con mis emociones y mi locuacidad. Considero que el poder de la palabra es enorme.


    Me gusta todo lo que se hace desde el corazón. El contacto con las personas a través del lenguaje corporal y verbal es el mejor recurso que poseo para alcanzar mis propósitos.


    El tono de voz, la mirada y la elección de las palabras y los silencios entre frases son ejemplos que retratan mi persona cuando me marco un objetivo a comunicar.


    Por eso, aunque no era muy buen estudiante ––aprobaba por los pelos––, lograba lo que me proponía con una de las herramientas que para mí es fundamental y que se aprende y desarrolla en el transcurso de la vida: la actitud.


    Otro de los patrones que reflejan quién soy es la facilidad que tengo con los idiomas; intuyo que soy una persona auditiva.


    Estando en Malta —estudiando precisamente inglés—, resultó que, por azares de la vida, me tocó compartir piso con dos chicos italianos naturales de la zona de Parma, un pequeño pueblo cercano a la población originaria de mi queso favorito.


    Ambos tenían un nivel bajísimo de inglés, y yo no sabía una palabra de su idioma, pero tenía tantas ganas de comunicarme con ellos que puse toda mi atención en memorizar las palabras que más usaban durante el día en sus conversaciones. Y acabé hablando con ellos por los codos. En las dos semanas que pasamos juntos aprendí a defenderme con el italiano. Lógicamente, estaba lejos de dominarlo, pero me sentía capaz de mantener una conversación. Nunca se me ha olvidado y en las reuniones europeas que mantengo con partners transalpinos, a pesar de que manejen el inglés, usamos el italiano para comunicarnos. Jamás he abierto un libro de gramática de esa lengua.


    La actitud y las ganas de aprender para hablar y comunicar en más lenguas fueron la clave en ese aprendizaje exprés.


    El caso es que no tenía sentido del ridículo, y cuando desconocía alguna palabra en su lengua, la sustituía por otra de algún idioma que tuviera por la mano.


    En mi juventud hice igual con el inglés.


    Saber idiomas te aporta un conocimiento global de cómo piensan en otros lares, de cómo estructuran su mente y sus emociones. Pero sienten igual que nosotros en todas partes.


    La emoción y la pasión residen en el ser humano, no en la nacionalidad.


    Todos quieren romper monotonías, y buscar lo diferente.


    Creo que nuestro país tiene una enorme desventaja en este mundo actual de competitividad global: la falta de manejo del idioma de interconexión por excelencia, el inglés.


    Hay millones de personas en todo el estado que tienen un nivel medio, pero no dan el paso, no se atreven. El miedo al fracaso y al ridículo los paraliza y si no se sienten seguros de que no van a cometer ningún fallo en la construcción de la frase se callan.


    Error, craso error.


    Nadie en su sano juicio jamás juzgará negativamente a alguien que intente expresarse en una lengua distinta a su lengua madre. Al contrario. Si lo haces, te van a admirar por el intento y te ayudarán. Y si superas esa fase, te manejarás perfectamente al poco con el idioma que elijas.


    No te puedes autoexigir la perfección con esa lengua —de hecho, no puedes hacerlo en nada de la vida—, pero cada vez usarás menos construcciones incorrectas.


     


    Dar ese paso, sin duda, es para mí también un paso imprescindible para el liderazgo del futuro.


    Ser capaz de guiar gentes de muy distinto credo y procedencia, debe ser apasionante.


    Por tanto, aquí siempre uso uno de los mantras que me han acompañado siempre: «Palante». Sin miedo al error ni al ridículo.


    Quien no lo intenta es el que no se puede sentir bien consigo mismo.


    Y quien da el paso, consigue un chute tremendo de seguridad.


     


     


    Semillas de pasión


     


     


    Aplica el humor a todas tus tareas diarias; refuerza y potencia el liderazgo humano y permite elevar el grado de conexión con el equipo hasta límites insospechados.


    - La diversión y la pasión deben ser el eje de las decisiones que tomamos en una empresa feliz.


    - No importa tanto qué digas, sino cómo lo digas, porque si lo expresas apasionadamente serás capaz de conseguir lo que te propongas.


    - La única solución que me ha funcionado para superar un complejo o una dificultad es tomar la iniciativa. La inacción solo conduce al fracaso.


    - La actitud, en ocasiones incluso por encima de la aptitud, es una de las herramientas fundamentales para conseguir el éxito en cualquier faceta de la vida.

  


  
     


     


     


     


     


     


    Capítulo 2


     


     


    Tirando del carro


     


     


    A mediados de 1986, con dieciséis años, y antes de mi primera andadura empresarial, solo me dedicaba a los estudios y a salir con mis amigos para pasármelo bien.


    Era uno más entre miles y miles de adolescentes.


    Una vida de lo más normal, hasta el día en que me fijé en un cartel donde se pedían personas interesadas en repartir folletos. Un simple cartel pegado a una farola.


    Y como a ninguno de los cinco amigos que formábamos el grupo nos sobraba el dinero, nos acercamos al pequeño local del anuncio.


    Se trataba de la sede del barrio de Les Corts de Barcelona, de un partido político, y allí nos atendió un señor llamado Manel de la Rosa, quien nos explicó en qué consistía el empleo: repartir octavillas por el mismo barrio y colocar unos carteles para promocionar su campaña electoral.


    Parecía pan comido, así que aceptamos encantados con el objetivo de conseguir la financiación con la que ir más tarde a la discoteca. Con eso, estábamos más que satisfechos.


    Así que, por parejas, nos dividimos las calles de la zona y empezamos a repartir los folletos, con buena actitud y pasándolo bien con el trabajo, haciendo bromas y entre risas.


    Después de nuestra primera «campaña», repartimos folletos para la misma organización en un par de ocasiones más, y en la tercera, el mismo señor que nos había contratado, nos comentó algo que sería la piedra angular de Traycco: «Chicos, esto no se os da nada mal, ¿por qué no montáis una empresa de repartir folletos y carteles?».


    Y para justificar su argumento, nos habló de un chico llamado Marc Martí, que acababa de montar una empresa dedicada a colgar carteles. Aquella conversación la guardo aún hoy en mi mente como si fuese ayer. El tal Marc Martí es en la actualidad la empresa líder en España en la colocación de carteles en columnas anunciadoras, los popularmente conocidos como «pirulís». Al parecer, tuvimos inicios similares.


    La idea era interesante, y como éramos cinco, decidimos adentrarnos en aquella nueva aventura.


    Para nosotros era como un juego, así que, sentados en la plaza del parque donde pasábamos horas hablando de nuestros primeros amoríos, comenzamos a darle vueltas y a imaginarnos cómo sería nuestra empresa, visualizándonos en grandes edificios y enormes despachos de mármol blanco. Sueños de adolescentes.


    Al principio nos costó mucho encontrar un nombre con el que identificarnos, y tampoco disponíamos de recursos para contratar una secretaria, pagar una oficina e invertir en lo necesario para empezar.


    Teníamos ganas, muchas ganas, pero ni una peseta, que era la moneda usada entonces.


    Hablo de una época en la que no existían los móviles, y tener a alguien que respondiera a los posibles clientes interesados era esencial.


    Dándole vueltas al asunto, comenté que mi padre acababa de montar una pequeña compañía financiera llamada Trayco («Tramitaciones y cobros») y que seguramente nos dejaría aprovechar su contestador automático, para atender a nuestros clientes.


    Por aquel entonces un contestador automático era garantía de que detrás había una mínima infraestructura.


    La idea gustó y para diferenciarnos mínimamente de la empresa de mi padre, optamos por bautizarnos como Traycco con dos «c».


    Los clientes no iban a notar la diferencia y a nosotros nos ayudaría a iniciar nuestra andadura empresarial. De modo que fue así como nacieron unas siglas que me han acompañado toda mi vida.


    En la mayoría de los casos, lo simple es lo que triunfa.


    En decenas de ocasiones he debido enfrentarme a la pregunta por parte de clientes, trabajadores o proveedores acerca del significado de la palabra Traycco.


    Podría haber inventado una historia con más glamour. Pero perdería la autenticidad. La gente se sorprende de que ese fuese el criterio usado para crear el naming de una marca que, años más tarde, estaría en la cúspide. Pero para ser honesto, debo decir que jamás —en aquel invierno de mitad de los años ochenta— imaginamos hasta dónde llegaría el recorrido de esas siete letras.


    En reuniones muy formales y cuando hay cierta frialdad en la sala, acostumbro a responder cuando me preguntan, con el semblante totalmente serio, que el significado de Traycco es «trabajamos y cobramos». Transcurren dos segundos de incredulidad y al poco todos empezamos a reír. Ahí empiezo a ganar la partida. El humor —nunca hay que olvidarlo— es la llave que abre muchas puertas que parecen cerradas.


    Pero en ese inicio, aún quedaba otra barrera por superar. Había que poner el dinero para comenzar a rodar, y la única forma era pedírselo a nuestros padres. Nosotros no teníamos un céntimo. Ardua labor la que se nos presentaba.


    De modo que nos emplazamos al día siguiente para ver cómo había ido.


    Cada uno hablaría con sus respectivos padres, con la intención de conseguir el importe necesario.


    Y de los cinco, solo mi amigo Willy y yo lo conseguimos.


    A él, sus padres le dejaron algo de dinero con la condición de que su hermano —unos cinco años mayor que nosotros y que estaba cursando los estudios de publicidad— se sumara a la causa.


    En ese aspecto yo no tuve ningún impedimento e hice lo mismo trayendo a mi padre al proyecto. Él nos aportaría un mínimo de experiencia.


    Así que, para el capital inicial, mi familia puso doscientas cincuenta mil pesetas en nombre de nuestra mitad, y mis otros dos socios pusieron el mismo importe.


    Se trataba de la cantidad que necesitábamos para aguantar tres o cuatro meses, cubriendo todos los gastos.


    Solo nos faltaba el logotipo, y el inicial se basó una «Y» griega rodeada de un círculo.


    De nuevo, quiero poner en valor lo simple, lo fresco.


    Nosotros no podíamos pagar a una agencia para que crease una imagen potente de la marca, así que debíamos tirar de inventiva propia; la propuesta tenía que proceder de nosotros mismos.


    Una idea que vino inspirada por el logo de empresa de la marca automovilística Mercedes. Simplemente nos fijamos en que todos sus vehículos llevaban en la parte frontal una insignia basada en una «Y» girada, y pensamos en adaptarlo a nuestras necesidades.


    Voilà. Le dimos la vuelta y dibujamos un círculo. Esa sería la imagen de nuestra compañía durante quince años.


    Dibujamos una esfera a su alrededor y la colocamos en medio de las dos sílabas, «tra» y «cco». Supongo que nunca agradeceré lo suficiente a la empresa alemana de coches el permitirnos inspirarnos en ellos para algo tan importante.


    Para el círculo elegimos un azul que nos gustaba, y durante treinta años ha sido el Pantone de la empresa y el color que nos identifica en toda Europa.


    El segundo paso era encontrar una oficina, y no tardamos en localizar un espacio de veinte metros cuadrados en el número veinticinco de la ronda del General Mitre, frente al antiguo campo de fútbol del Espanyol, en el barcelonés barrio de Sarrià.


    Desde el que iba a ser nuestro pequeño despacho, en la segunda planta, divisábamos claramente parte del césped del campo.


    Y empezamos nuestra andadura el 1 de marzo de 1987, a las nueve de la mañana.


    Traycco empezaba a tomar forma.


    Las dimensiones de nuestro despacho eran de lo más modestas y se dividían en dos zonas más pequeñas. Eso era todo.


    No contábamos con un business plan, ni nada que se le pareciese.


    De hecho, yo, del mundo empresarial, no tenía la más remota idea. Y mis socios exactamente lo mismo.


    Solo mi padre —por haber montado su pequeña compañía unipersonal— tenía algún conocimiento.


    Nuestra misión inicial era dedicarnos al buzoneo, a la cartelería y a todo lo que hiciera falta para salir adelante.


    Lo importante era prosperar, y yo siempre decía lo mismo: «No me importa si el cliente me pide un perro verde. Yo se lo conseguiré».


    De nuevo, la actitud supliendo a la aptitud.


    En aquellos primeros días de forzadas enseñanzas empresariales, mi padre me contó que en la intermediación —que era lo que él hacía con su financiera— estaba el negocio. Algo que ya habían llevado a cabo los judíos —entre otros— y que se reducía a un beneficio brutal porque tú no tenías que invertir dinero en la fabricación del producto.


    Y dada la carencia tan grande que teníamos de capital, me pareció una idea excelente.


    Lógicamente, yo no manejaba en mi mente conceptos como «rentabilidades financieras» porque estaba cursando COU —y, además, letras puras—, y el asesoramiento de mi padre se convirtió en mi decálogo.


    Cuando empezamos con la empresa, quedaba poco tiempo para los exámenes de selectividad que daban acceso a la universidad, y decidí turnarme con mis socios para que siempre hubiera alguien en la oficina.


    Razón por la que, inicialmente, fue complicado encontrar clientes.


    Pero había que hacerlo, así que lo primero fue visitar alguna que otra empresa para ofrecer nuestros servicios.


    Aquel mundo era nuevo para todos nosotros, y yo intentaba fijarme en las personas que veía por la calle repartiendo folletos, para aprender los trucos y conseguir algo de know-how de un universo que desconocía casi por completo.


    Nuestro primer cliente oficial fue una pequeña revista llamada La Voz de Sarrià.


    Básicamente, nos contrataron para repartir una cantidad muy pequeña de ejemplares en los buzones de nuestro barrio, y empezamos a hacer el reparto a domicilio, mi padre y yo con un carrito.
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