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			A mis oyentes


			 


			Sin vosotros, este libro no sería lo que es


			Simplemente… no sería


		




		

			 


			 


			Dentro de cien años estarás muerto


			 


			 


			Si estás leyendo esto, quiere decir que dentro de cien años estarás muerto. No podrás leer, no podrás pensar, no podrás sentir. No podrás hacer nada, porque no existirás.


			Pero hay más. Si tienes familia, también: todos muertos. Tus padres, hermanos, hijos, cuñados… De hecho, van a morir todos los humanos que hay en el planeta vivos en estos momentos. Más de siete mil millones de personas. En cien años, todos muertos.


			De hecho, la vida es solo la muerte inacabada. Una muerte en proceso. Cada día estamos un poco más muertos, desde que nacemos. Da que pensar, ¿verdad?


			 


			 


			¿Por qué te digo esto?


			 


			Porque la vida es terroríficamente corta. Pasa en un plis. Y si te despistas, vas a encontrarte a ti mismo pensando: «Pero ¿qué demonios he hecho con mi vida? Seré tonto… ¿Por qué no he hecho lo que quería? ¿Por qué no he sido más feliz? ¿Por qué he abandonado mis sueños?».


			Y no lo digo yo. Lo dicen todos los que van a morir.


			Bronnie Ware es una enfermera australiana que recopiló, en su libro The Top Five Regrets of the Dying, las cosas que la gente más lamenta en su lecho de muerte, horas antes de morir… ¿Y sabéis cuál es la primera de todas? Bien, pues se arrepienten de no haber hecho lo que querían, sino lo que otros esperaban de ellos.


			La clave está en llegar a esa reflexión ahora, y no en el lecho de muerte. Ahora estás a tiempo de cambiar, de actuar y de hacer lo que quieres. ¡No esperes más!


			 


			 


			¿De qué va este libro?


			 


			Este libro es solo para emprendedores. El resto no lo va a entender. No me refiero técnicamente, sino en espíritu. Si eres feliz con tu trabajo, tu sueldo y tu vida, y solo quieres cumplir un horario de 9.00 a 17.00, deja de leer. No es para ti.


			Pero si tu trabajo no te realiza, no te hace feliz (o incluso te disgusta) y estás considerando montar tu propio negocio, pero no te atreves, tienes miedo o no sabes cómo, sigue leyendo. Y si conoces a alguien que esté en esa situación, dile que le eche un vistazo también. Le puede ser de mucha ayuda.


			Aunque por el título quizá no lo parezca, este libro es una guía de supervivencia para emprendedores.


			Vamos a ver todas aquellas cosas que me hubiera gustado que me contaran antes de empezar a emprender. Todo lo que considero imprescindible. Todo lo que cualquier emprendedor debería saber para emprender sin morir en el intento.


			Veréis que hay dos tipos de capítulos. Unos son más técnicos: hablo de conceptos, técnicas y estrategias de negocio y de marketing. Otros son más humanos: hablo de relaciones, miedos y sentimientos.


			Muchos expertos me han recomendado centrarme solo en uno de esos dos ejes, y enfocar este libro solo a nivel profesional o solo a nivel humano. Pero ¿sabéis qué? ¡Este NO es un libro de gestión empresarial! ¡Ni un libro de psicología! Es un libro para emprendedores. ¡Una guía de supervivencia!


			No puedo hablar de cómo emprender sin hablar del miedo al fracaso. No puedo hablar de crear un negocio sin hablar de la conciliación familiar. No puedo hablar de lanzar un producto sin hablar de la montaña rusa del emprendedor. En definitiva, no puedo hablar de cómo ser emprendedor sin hablar de cómo ser persona.


			Así pues, en contra de todo consejo, os voy a guiar a través de la interesante aventura de emprender. Y veremos de todo. Una aproximación holística a la figura del emprendedor.


			Mi objetivo es mencionar y explicar de una forma llana y simple todos aquellos puntos que debéis tener en cuenta. Advertiros. Avisaros. Haceros descubrir. Pero, ojo, porque cada uno de esos puntos podría ser un libro entero. Y de hecho, los hay. Montones de ellos. ¡Y algunos estupendos!


			Pero mi intención no es entrar exhaustivamente en cada uno de esos temas, ya que eso nos haría perder el hilo conductor, la visión global. Mi objetivo es dar una pauta con todos aquellos puntos imprescindibles (tanto profesionales como humanos) que deberíais tener en consideración si sois (o queréis ser) emprendedores.


			¡Vamos allá!


		




		

			 


			 


			 


			 


			 


			I


			 


			Preparando el terreno:


			Piénsalo


		




		

			 


			 


			Somos más capaces de lo que creemos


			 


			 


			Una de las principales razones que oigo cuando hablo con gente que quiere dar el paso, pero no se atreve, es que no creen en ellos mismos. Se subestiman. No creen que puedan hacerlo.


			A la mierda con eso.


			Lo digo en serio. Querer es poder. Y no son palabras vacías. Lo digo porque lo creo así. Si estás determinado a hacer algo, lo vas a conseguir. No digo que sea fácil, no digo que sea sencillo. Al contrario. Va a ser jodidamente difícil. Quizá tengas que trabajar duro, quizá duermas poco, quizá estés pegado al ordenador dieciocho horas al día. Pero lo puedes conseguir.


			El gran problema es que no tenemos confianza en nosotros mismos. Es como empezar a subir una montaña pensando: «No voy a poder llegar a la cumbre, está muy lejos, me voy a cansar». O como empezar una maratón diciéndote: «No voy a llegar a la meta, es imposible, ¿cómo voy a lograr eso?».


			¡¿Qué tipo de actitud es esa?! ¡Eso es la crónica de un fracaso anunciado, por el amor de Dios!


			El síndrome del impostor es una de las barreras más grandes con las que se puede encontrar un emprendedor. Se da en los casos en los que uno no emprende nada porque se considera a sí mismo «no digno» o, en otras palabras, un «impostor», ya que no sabe lo suficiente como para hablar, escribir o crear un negocio.


			Pues tengo noticias. ¿Sabéis qué? Siempre habrá alguien que sabrá más. Lo repito: SIEMPRE HABRÁ ALGUIEN QUE SABRÁ MÁS. Alguien con más estudios, alguien más espabilado, alguien más inteligente… ¿O acaso pensamos que somos los mejores en algo? Yo no soy el mejor en nada, pero he sido capaz de montar una empresa que factura cientos de miles de euros. Mi mujer tampoco es la mejor en lo suyo, pero tiene su negocio, su tienda, se gana un sueldo y genera puestos de trabajo.


			Si nos creemos que para lanzar un negocio tenemos que ser «los mejores» en algo, vamos mal encaminados. No necesitamos ser los mejores, ni tener más estudios, ni tener más dinero, ni ser los más inteligentes. Conozco gente que tiene tres carreras y es incapaz de emprender, y conozco personas que ni siquiera acabaron el bachillerato y tienen empresas que facturan millones.


			No digo que los estudios, el dinero o la inteligencia sean factores negativos, ni mucho menos. Lo que digo es que no son ni necesarios, ni suficientes.


			Por encima de todo eso debe estar la voluntad. Las ganas de emprender, las ganas de trabajar, las ganas de crear algo, las ganas de asumir riesgos: el espíritu emprendedor. Eso es mucho más importante que cualquier carrera.


			«La imaginación es más importante que el conocimiento» (Albert Einstein).


		




		

			 


			 


			Los fracasos nos aterrorizan


			 


			 


			Imagina que un día te dan un arco y unas flechas, te colocan una diana a cincuenta metros y te dicen: «Venga va, dale al blanco».


			Suponiendo que no hayas tocado en la vida un arco, lo que harás será mirarlo por encima, comprobar la tensión de la cuerda, averiguar más o menos cómo se coloca la flecha (al fin y al cabo, todos hemos visto alguna vez a Robin Hood y no puede ser tan difícil la cosa), echar un vistazo a la diana… Y de alguna forma un tanto chapucera, por pura intuición, calcularás la fuerza que debes ejercer sobre la flecha, tensarás la cuerda y apuntarás más o menos en dirección al blanco antes de disparar.


			¿Realmente esperas darle? ¿A la primera? Si esperáis eso, dejadme que os diga que sois más optimistas que yo. Lo normal es que no le deis ni por asomo. Y ya no hablo de acertar en el blanco, sino de ni siquiera tocar la diana. Lo más seguro es que vaya tan desviada que seréis afortunados si no os dais en un pie.


			¿Hemos fracasado? ¡NO! Lo hemos intentado. No hay nadie abucheándonos y gritando: «¡Fracasaaadoooo! ¡No sirves para esto! ¡Déjalo! ¡Veteee!». ¿Por qué deberían hacerlo? ¡Es tu primer intento! ¡Tienes más flechas! ¡Puedes seguir probando! ¿Qué harás? ¿Tirarlo todo y dejarlo? Para nada. Has aprendido. Y muchísimo. Ahora toca probar de nuevo con la siguiente flecha y, además, la experiencia de la primera.


			Entonces… ¿Por qué llaman a los que «fracasan» al emprender «fracasados»? ¿Por qué vemos un negocio fallido como un punto negro en el currículum de alguien? Cuando alguien fracasa pensamos: «Lo intentó y fracasó. Así que si lo intenta de nuevo, fracasará de nuevo».


			¡MENTIRA!


			Que alguien fracase no le convierte en fracasado. Le convierte en valiente. Le convierte en más sabio. Le convierte en más experto. Le convierte en mejor. Mucho mejor que los que no lo han intentado.


			Y digo «intentado» porque así es precisamente como deberíamos llamar a los fracasos: «intentos». Al menos, así no tendrían esta connotación tan negativa. No son fracasos. Son intentos. Supongo que ya conocéis la frase de Edison, después de miles de intentos (que no fracasos) hasta que inventó la bombilla:


			«No eran fracasos. Simplemente descubrí 999 formas de cómo no hacer una bombilla».


			Esto es exactamente lo mismo. Debemos intentar, aceptar el fracaso y volver a intentarlo. Pero no vale intentar, fracasar y rendirse. ¡NO HAGÁIS COMO LA LECHERA!


			Imagino que todos conocéis también el cuento de la lechera. La lechera va de la granja hacia el pueblo pensando que venderá la leche y con lo que le den, comprará gallinas, que a su vez venderá, y con ese dinero comprará más, que también venderá para comprar una vaca, etc. Pero antes de llegar al pueblo tropieza, la leche le cae, se le rompe el cántaro y se queda sin nada. Sin leche, sin gallinas, sin vaca… Sin nada.


			¿Sabéis algo curioso? Este cuento no existe en Estados Unidos. Ahí la cultura del «fracaso» es otro mundo. Nada que ver. Ahí los que han fracasado son valientes. Un fracaso en el currículum es algo positivo. Es sinónimo de «proactivo». De «luchador». De «valiente». De «emprendedor». Nunca de fracasado.


			Cuando le conté ese cuento a Carol, mi profesora de inglés (americana, de Nueva Inglaterra), me dijo que no entendía la moraleja del cuento de la lechera; que, de hecho, la idea de negocio era buena. Vender la leche y reinvertir para crecer. ¡El modelo de negocio era bueno! Solo tenía que empezar de nuevo, esta vez fijándose dónde pisaba para asegurarse de que no tropezaba otra vez.


			El peor fracaso es no intentarlo.


		




		

			 


			 


			La «seguridad» de un empleo


			 


			 


			Es obligado dedicarle un capítulo a este punto. Obligado. No sabéis las ganas que tenía de hablar de esto.


			¿Cuántas veces hemos oído lo de «la seguridad de un empleo» versus la «inestabilidad» de emprender? Ya os lo digo yo: cientos de veces.


			Para resumir diremos que, simplemente… NO ES CIERTO.


			Y ahora vamos a por los argumentos.


			Hace unos años, quizá estas afirmaciones podían ser más o menos aceptables, considerando que la economía era relativamente buena. Y quizá en un futuro tendremos la suerte de volver a tener una época de «vacas gordas» en la que los empleos sean más o menos estables.


			Pero, ¡sorpresa!: la economía es cíclica. Espero no estar desilusionando a nadie, pero es un hecho. Existen los llamados ciclos Juglar y los Kondratieff que suelen durar unos 7 y 56 años respectivamente. Combinados, hacen que la economía tenga épocas buenas y malas. Esta sería una representación rápida del asunto, en la que vemos los ciclos largos y cortos en un mismo gráfico.
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			Como vemos, hay una gran onda que sube y baja: eso es el ciclo Kondratieff. Pero si nos fijamos, no es una onda perfecta, sino más bien errática. Esos «temblores» son los ciclos Juglar.


			Pero, vamos, eso ya sería entrar en temas de macroeconomía, lo cual queda fuera del propósito de este libro. Lo que vengo a decir es que cuando la economía está en un mal momento, los despidos, los ERE y los cierres de empresas se incrementan. Es pura estadística.


			Tener un trabajo no es tener inmunidad ante cualquier evento externo. Estamos igualmente a merced del contexto económico.


			No sé por qué, pero tendemos a imaginar que al ser «empleados» no corremos riesgos. Pero, a ver… Parémonos a pensar. ¿Quién nos da trabajo? Nuestro jefe. Pero ¿qué es nuestro jefe, sino un emprendedor más? ¿Y no tiene él esos mismos riesgos, inestabilidad e inseguridad con los que se señala a los emprendedores? Entonces, considerando que cualquier empresa que te vaya a contratar estará formada por emprendedores y empresarios… ¿Qué te hace estar más seguro?


			«Hombre, Joan… Pero hay empresas muy grandes que facturan tropecientos millones y que son más seguras, porque tal y cual, y eso sí que es estable, y lo otro y lo de la moto.»


			Ya hemos visto los datos del Instituto Nacional de Estadística. Más de la mitad de los negocios son personas físicas (52,5%) y, entre los restantes, predominan las empresas con entre uno y nueve ocupados (microempresas). O sea, que estar en una multinacional no es lo más común.


			Pero, atención, porque estar en una gran empresa tampoco es tan seguro. Quizá esas empresas vayan a perdurar más en el tiempo, pero notemos un detalle: son las empresas las que sobreviven, no los trabajadores. ¿A qué me refiero? A que para «salvar la empresa» todo vale. Y hacer un Expediente de Regulación de Empleo de la noche a la mañana es lo más normal. Y ninguna se salva: SEAT, Mercedes, Movistar, SpanAir, Ford, Roca, ONO y tantas más. Aquí tenéis un ranking.


			O sea, que descartamos también esas «grandes» y «seguras» empresas, porque ya vemos que no son la panacea.


			Qué… ¿Aún no os he convencido de que ser emprendedor no es más arriesgado que tener un trabajo? Ah, eso es porque aún no os he hablado de un interesante dato al que yo llamo FRM.


			 


			 


			Factor de Riesgo Máximo


			 


			Cuando me establecí por mi cuenta, lo primero que hice fue abrir una hoja de cálculo (soy muy fan de las hojas de cálculo). Hice lo que popularmente se llama «un Excel» y ahí metí todo tipo de fórmulas, datos y escenarios posibles para mi proyecto: datos, estadísticas, escenarios, probabilidades, ratios de conversión, etc.


			Pero había un dato clave que desde el primer momento tuve controladísimo, uno que ocupaba un lugar predominante en la parte superior de la hoja de cálculo. El Factor de Riesgo Máximo.


			El cálculo es terriblemente sencillo: dividir la facturación de tu mejor cliente entre la facturación total.


			Y la interpretación de ese porcentaje también es simple. Ese porcentaje es lo máximo que puedes perder en caso de que tu MEJOR cliente te abandone.


			Imaginemos un diseñador, por ejemplo. Hace logotipos, imagen corporativa, anuncios para revistas, diseño web, etc. Y tiene cinco clientes. Estos le van pidiendo varios trabajos a lo largo del año y su facturación respecto al total es la siguiente:


			 


			• Cliente A: 20% 


			• Cliente B: 20% 


			• Cliente C: 20% 


			• Cliente D: 20% 


			• Cliente E: 20%


			 


			Suponiendo este caso, si nuestro diseñador pierde «su mejor cliente», perderá un 20% de la facturación, puesto que factura lo mismo por todos. Ese es su FRM. En el peor de los casos, dejará de ingresar un 20%.


			Cambiemos ahora esos pesos:


			 


			• Cliente A: 50% 


			• Cliente B: 20% 


			• Cliente C: 10% 


			• Cliente D: 10% 


			• Cliente E: 10%


			 


			Como vemos, ahora el cliente A es mucho más «peligroso» porque representa un 50% de los ingresos. Yo no estaría cómodo en esa posición, ya que si por cualquier motivo el diseñador pierde el cliente (cierra la empresa, encuentra otro proveedor, se enfada, deja de necesitar sus servicios, etc.), se quedaría sin la mitad de sus ingresos.


			Evidentemente, cuanto menor sea ese factor, menos riesgo potencial tienes de perder gran parte de tus ingresos. En mi caso, me marqué un máximo del 10%. Nunca he querido un cliente que sobrepase ese número, ya que cuanto mayor sea, mayor poder tendrá el cliente para negociar y más dependiente de él serás.


			Bien, interesante concepto, pero ¿qué demonios tiene que ver con la seguridad de un empleo? Los más avispados ya se habrán dado cuenta. ¿Cuál es el FRM de un trabajador por cuenta ajena?


			 


			• Cliente A: 100%


			 


			¿Quién es ese cliente A? Evidentemente, la empresa para la que trabaja. No olvidemos que en realidad «todos somos autónomos» y «todos nos alquilamos». Lo que pasa es que algunos lo hacen por cuenta ajena y tienen jefes, mientras que otros lo hacen por cuenta propia y tienen clientes. Pero es lo mismo.


			En realidad, nosotros somos nuestros propios jefes. En última instancia, somos nosotros quienes decidimos lo que queremos hacer con nuestra vida y nuestro tiempo. Y en muchas ocasiones, optamos por «alquilar nuestro tiempo» a una empresa que nos contrata (alquila) para hacer un trabajo. También en este caso seguimos siendo nuestros propios jefes, salvo que hemos decidido alquilarnos a esa empresa, nuestro único cliente.


			Resumiendo: un emprendedor alquila su tiempo a su propio proyecto, obteniendo ingresos de varios clientes. Pero un trabajador alquila su tiempo para el proyecto de otro, obteniendo sus ingresos de un solo cliente.


			Así pues, como trabajador, no solo tienes tanto o más riesgo que un emprendedor, sino que además, si pierdes el trabajo, pierdes el 100% de tus ingresos. Y ahí está el auténtico riesgo.


			Así pues, regresando al inicio del capítulo, decir que un trabajo «convencional» es más seguro que emprender… No es cierto.


		




		

			 


			 


			Querer cambiar


			 


			 


			Dejemos ahora de lado toda la teoría del marketing, de la contabilidad y de los estudios de mercado, y hablemos de algo que no suele mencionarse en los libros de organización de empresas, pero que cualquier emprendedor debería tener. La voluntad de cambiar.


			Permitid que os cuente una pequeña historia personal, para situaros.


			Yo estudié Administración y Dirección de Empresas. Como vivo en Mataró y la universidad estaba en Barcelona, tenía que ir en coche cada día a primera hora de la mañana. Curiosamente, aprendí una lección muy interesante no en la facultad, sino de camino a ella.


			Como ocurre en todas las grandes ciudades, los atascos a esa hora son inevitables. Todos los que viven en Barcelona o en ciudades próximas, como es mi caso, van a la misma hora al mismo lugar, porque todos empiezan la jornada laboral (o clase) en el mismo momento. Incluso los padres llevan a los niños a la escuela a esa hora.


			Estaba yo en pleno atasco en la Ronda de Dalt, desplazándome a base de divertidas paradas de dos minutos cada diez metros, rodeado de cientos de coches que hacían lo mismo, cuando tuve una revelación.


			No quería hacerlo nunca más.


			No estaba conforme. No me gustaba nada la idea de tener que perder todo ese tiempo cada día. No me parecía bien tener que sufrir ese atasco porque sí. No estaba de acuerdo en nada. Nada.


			Quería cambiar.


			Mi objetivo estaba claro: no quería pasar más por aquello. Daba igual cómo. Pero eso quedaba descartado de mi vida.


			Y en aquel momento, justo cuando me dije a mí mismo «nunca más»… me sentí feliz. Me sentí aliviado. Me sentí bien. Porque sabía que no quería vivir esa situación y decidí dejar de hacerlo. Esa sensación de «paz y felicidad» ratificó aún más mi decisión y me dije: «Si esta decisión me hace sentir bien, ¿por qué no seguirla?».


			Así pues, me puse a valorar alternativas. Todo valía, incluso cambiar de universidad o mudarme a Barcelona. Lo que hiciera falta. Pero no había marcha atrás.


			Al final la solución no fue tan drástica. Simplemente decidí levantarme antes. Solía poner el despertador a las 7.00, así que pensé en adelantarlo una hora. Bueno, de hecho una hora y cinco minutos antes, a las 5.55. Así tenía 5 minutos extra para remolonear un poco en la cama y, a las 6.00, en pie.


			Cuando me despertaba a las 7.00, llegaba a la universidad a las 8.45. O sea, que tardaba 1 hora y 45 minutos, principalmente por el tráfico. En cambio, levantándome a las 6.00, llegaba a las 7.10 como muy tarde. Con eso ganaba 35 minutos cada día.


			¿Y qué demonios hacía yo a las 7.10 en la universidad, si las clases empezaban a las 9.00? Fácil… Estudiar. Me iba a la cafetería, que abría a las 7.00, me tomaba un café la mar de tranquilo, solo y relajado, y leía los apuntes o repasaba las lecciones.


			Fijaos en cómo cambió el panorama. De estar metido cada día en un atasco de una hora, llegar justo de tiempo, no encontrar sitio para aparcar y empezar la jornada con estrés, pasé a llegar en un plis, sin atascos, aparcando en primera fila y con tiempo de sobra para preparar la jornada y repasar la anterior.


			Quise cambiar. Y lo hice.


			¡Ojo! No fue fácil, no fue gratuito. Me costó. Mi sacrificio era levantarme una hora antes, efectivamente. Pero ese precio era muy pequeño para todo lo que ganaba. Incluso mis notas mejoraron.


			¿Y qué pretendo deciros contando toda esta batallita de abuelete? Que quien algo quiere, algo le cuesta. Pero que si queremos tener éxito en algo, necesitamos determinación. Necesitamos QUERER. ¡Porque sin espíritu, sin fuerza, sin ganas, no vamos a hacer nada bueno!


			Querer hacer algo siempre tiene un precio. La determinación es cara. Pero cuando tienes una revelación, debes fijar el objetivo e ir a por todas. Os cuento una última batalla breve.


			En mi universidad hay una bolsa de trabajo muy potente que en el último año de carrera te facilita todos los trámites para hacer prácticas en empresas y encontrar salida profesional. Así que me apunté, a ver qué salía.


			Hice una entrevista de trabajo. Solo una. La recuerdo perfectamente.


			Fue para entrar a trabajar en Pepsico, la gran multinacional. Ahí estaba yo, recién salido de la carrera, con mi traje de las entrevistas de trabajo, respondiendo las originales preguntas de los de recursos humanos, que ya me sabía de memoria.


			Y de repente me sueltan: «¿Te ves trabajando en una gran multinacional dentro de cinco años?».


			Evidentemente, conocía la respuesta «oficial», lo que tenía que responder para que me aceptaran y todo eso, pero la misma revelación que había tenido en el atasco pasó por mi mente otra vez.


			En esa ocasión no estaba rodeado de coches atascados, sino de gente en despachos (que casi con seguridad esa mañana habían pasado por un atasco), pero la situación era la misma.


			No. No me veía trabajando en una gran empresa.


			Y claro, eso fue lo que dije. Que me veía más en una pequeña empresa, una pyme o una startup, o liderando mi propia empresa. Eso sí, lo dije con la mejor de mis sonrisas y con mucha amabilidad. Creo que aún deben estar preguntándose si entendí la pregunta.


			A partir de ahí, esa sensación de «felicidad» de la que os hablaba regresó a mí.


			Me sentía feliz, plácido y bien. Y eso, una vez más, reafirmó que era la decisión correcta. Acabé de sabotear la entrevista a base de respuestas sinceras y lo siguiente que recibí de ellos fue una carta, al cabo de un mes, en la que me comunicaban que, desafortunadamente, no encajaba con el perfil que estaban buscando.


			Es curioso cómo una carta en la que dicen «no encajas con el perfil que estamos buscando» te puede hacer sentir tan bien. Para mí, era un cumplido. Aún la conservo.


			¿Me costó algo tomar esa determinación? ¡Por supuesto! El sueldo y «estabilidad» que me podían dar en esa gran empresa. Pero, una vez más, era un precio muy pequeño comparado con el potencial de todo lo que estaba ganando. Mi libertad para hacer lo que quisiera. Y era mucho más feliz.


			Una vez más: determinación. Querer cambiar lo que se da por hecho. ¡Sea lo que sea! «Tener que» pasar por un atasco, «tener que» hacer una entrevista, «tener que» estudiar una carrera o «tener que» pasar por donde pasa el rebaño.


			Sin determinación, tu proyecto es la crónica de una muerte anunciada.


		




		

			 


			 


			El efecto montaña rusa


			 


			 


			Lo que voy a contar en este episodio os resultará ligeramente familiar si ya sois emprendedores. Y si no lo sois, es algo que debéis saber antes de empezar.


			El estado anímico de los emprendedores es una montaña rusa.


			Y no estoy hablando de una montaña rusa de feria de barrio. Me refiero al «Dragon Khan» de las emociones. Un día puedes estar pletórico, optimista y comiéndote el mundo, y al día siguiente estar inmerso en la más profunda de las depresiones, sin ver más que un pozo negro sin fondo, pensando que tu proyecto será el más grande de los fracasos en la historia del emprendimiento y que incluso te citarán en la Wikipedia por ello.


			Pero ¡atención, porque ni siquiera tienen que ser días distintos! A veces es en el mismo día. Por la mañana lo ves todo de color de rosa y por la tarde todo es negro.


			¡O incluso en ocasiones es cuestión de minutos! Estás pensando en tu maravilloso producto, servicio o idea y, de repente, se te cruzan los cables y dejas de verlo maravilloso: no entiendes cómo se te ocurrió semejante estupidez y te arrepientes de todo lo que has hecho.


			Pero no os preocupéis. Luego volverá el subidón. Y el bajón. Y el subidón otra vez. Una montaña rusa, vamos.


			¿Y sabéis lo más curioso de todo? En ese rato… ¡No ha cambiado nada!


			¡Lo único que ha cambiado has sido tú!


			Lo que quiero decir es que en el mundo exterior no ha cambiado nada. No es que de repente haya pasado algo que no tenías previsto, que te haya cambiado los planes y desmontado el negocio. Para nada. Todos los factores siguen igual. Tú has sido lo que ha cambiado. Tu mente. Tu forma de pensar.


			¿Cómo puede ser que en cuestión de minutos pasemos de verlo todo blanco a verlo todo negro? ¿Qué podemos hacer para evitarlo?


			 


			 


			Aceptarlo


			 


			Para empezar, debemos aceptarlo. Es un hecho. Es así. Incluso cabe la posibilidad de que sigamos igual después de lanzar, aunque ya hayamos conseguido algunas ventas e incluso algunos meses después de estar facturando.


			Conozco algunos emprendedores que están viviendo de su negocio hace ya un par de años y siguen con ese mismo efecto montaña rusa. Hay días en los que ven un futuro brillante para la empresa, posibilidades de expansión por todas partes, y creen que deberían marcarse mayores objetivos anuales. Pero también llegan días en los que ven «temblar» toda la empresa, dudan de su posible sostenibilidad y auguran el cierre para ese mismo año.


			Eso es normal.


			O sea, que no os lo toméis como algo raro o que solo os pase a vosotros. Le pasa a cualquier emprendedor. Solo tenéis que aceptarlo y, cuando lo detectéis, sonreíd y pensad: «Mira, ya está ahí la montaña rusa que dice Joan».


			Eso os ayudará.


			Una vez que ya tengáis claro que eso forma parte de la normalidad, os aseguro que no os afectará tanto. Parece una tontería, pero es cierto.


			 


			 


			Disminuirlo


			 


			Aceptar este efecto no quiere decir que no hagamos nada para intentar reforzar nuestra confianza y mitigar nuestros miedos.


			De hecho, esos bajones suelen tener unos motivos que, en mayor o menor medida, tienen algo de cierto. Así pues, os recomiendo que indaguéis hasta encontrarlos.


			Cuando os dé por pensar que todo va a salir mal, debéis preguntaros: «¿Por qué tiene que salir mal?». Y no vale responder «porque sí». Deben ser respuestas concretas, como por ejemplo: «Porque no tendré suficientes clientes». Eso ya me vale (suele ser un clásico). Bien, y ahora, ¿qué debemos hacer? Volver a nuestro análisis de mercado. Lo que hemos hablado en el capítulo de evaluar ideas de negocio. ¿Hemos hecho ahí los deberes? ¿Sí? ¿Tenemos información de Google Trends, de Facebook y del INE para saber el tamaño de mercado? Si es así y el mercado está ahí… ¿Por qué preocuparse por eso?


			Otro ejemplo: «Quizá haya mercado, pero la gente no esté interesada en comprarlo». ¿Eso crees? ¿Has hecho el análisis con Google AdWords Keyword Planner? ¿Hay suficientes búsquedas de ese producto o servicio? Entonces, ¿de qué preocuparse? Si la gente lo busca es porque lo quiere.


			Y así podríamos seguir indefinidamente. ¿Has hecho el análisis de competencia? ¿Has compartido tu idea con más gente? ¿Has hecho el cálculo de costes? ¿Has leído todas las páginas de este libro hasta aquí?


			Si haces los deberes y eres realista contigo mismo, vas a quedarte mucho más tranquilo y, cuando aparezcan esas dudas infundadas, tú mismo las podrás resolver.


			Pero lo advierto de nuevo: la montaña rusa seguirá ahí. Quizá más moderada, pero ahí.


			Os voy a poner un ejemplo que me toca de cerca: este mismo libro.


			Estoy motivadísimo con él. Me lo estoy pasando en grande escribiéndolo. Cada capítulo, cada párrafo, cada palabra. Me motiva publicar un libro. Me motiva que llegue a mucha gente. Me motiva que pueda ayudar a todos los que lo lean a dar ese paso hacia el fantástico mundo del emprendedor.


			Y llega la montaña rusa.


			A ratos pienso que será un éxito, que le gustará a todo el mundo, que la gente hablará de él, que se venderá muy bien.


			Y a ratos pienso que no tendrá aceptación, que la gente prefiere libros más técnicos, que esta visión más humana del emprendedor no va a interesar, etc.


			Efectivamente… Puedo cambiar de estado anímico en cuestión de minutos, sin ningún tipo de factor externo. ¿Por qué? Porque todos tememos a ese «fracaso» del que os he hablado ya tantas veces. Aunque sea infundado. Cuando se trata de pensar en el éxito de nuestro proyecto, somos irracionales. Tememos por temer.


			Así pues, ¿qué hago si me asaltan estos pensamientos negativos? Simplemente razono con datos. En mi caso, algunos de ellos podrían ser factores internos:


			 


			• Mi podcast de marketing online tiene una audiencia de más de 10 000 oyentes que me escuchan cada día (datos de abril de 2016). 


			• El episodio más escuchado desde que empecé lleva el mismo nombre que este libro: «En 100 años todos muertos». Y hablo precisamente de lo que habla este libro. 


			• En todos los episodios en los que hablo de emprendimiento y motivación, como «La aventura de emprender» o «Empezar», el feedback de la audiencia se dispara. 


			• Cuando alguna vez he pedido colaboración a la audiencia, como en el caso del experimento para posicionar en Google o para lograr viralidad en Twitter, lo hemos conseguido y superado con creces. 


			• Tengo más de 20 000 suscriptores en mi newsletter, que se han apuntado ellos mismos porque quieren estar informados. 


			• Pregunté en mi podcast si había interés en un libro solo técnico o que incluyese la vertiente humana, y la gran mayoría optó por ambas cosas.


			 


			Por otro lado, cómo no, también hay factores externos. Nombremos solo algunos de ellos:


			 


			• La Tasa de Actividad Emprendedora (TEA) en España se sitúa entre el 5% y el 6%, un mercado más que atractivo. 


			• La creación de startups en España creció un 26% en 2015. 


			• Hay múltiples webs, revistas, portales y eventos únicamente dedicados a emprendimiento, negocios, franquicias y temas derivados.


			 


			Y podría seguir dando docenas de datos favorables. Si queréis saber más, echad un vistazo a la web de la GEM España, el observatorio de los emprendedores. ¡Y eso es solo España! Podría daros muchísimos más datos. Podría aburriros con estadísticas. Pero no es el objetivo de este capítulo.


			Así pues, cuando tengáis esos ataques de pánico y lo veáis todo negro, tranquilizaos y repasad los datos que habéis tomado como referencia al evaluar vuestra idea de negocio. Os quedaréis más tranquilos.


			 


			 


			Compartir


			 


			Otra cosa que ayuda muchísimo a pasar la angustia de los momentos más bajos es compartir esos estados anímicos con otros emprendedores. Creedme, esto funciona mejor que bien.


			Si sois emprendedores, hay muchas posibilidades de que lo estéis haciendo solos. Eso implica que no podréis compartir todas esas dudas, preguntas, momentos buenos y momentos malos con nadie. Incluso si estáis emprendiendo con alguien más, al estar juntos en la misma «isla desierta», seguís igual de perdidos.


			De hecho, incluso aunque seáis los gerentes de una pequeña  startup y deis trabajo a un grupo de personas, os podéis sentir solos. Solos para decidir, solos para arriesgar, solos para tripular la nave. Cierto. Tenéis un grupo de trabajadores y «físicamente» estáis acompañados. Pero no tenéis un «compañero de viaje».


			Así pues, ¿con quién podéis compartir todas esas dudas? Bien, tenemos varias opciones y las veremos todas en los siguientes capítulos:


			 


			• Coworkings 


			• Mastermind groups 


			• Mentores


			 


			¡Vamos allá!


		




		

			 


			 


			No es oro todo lo que reluce


			 


			 


			Vamos ahora a analizar otro tema que puede llevar a confusión. Se trata del «éxito aparente» de muchas empresas que, en ocasiones, nos nublan un poco el camino que realmente debemos tomar.


			Durante un tiempo, en una calle del casco antiguo de mi ciudad convivían dos peluquerías. Una tenía una plantilla de cinco personas y siempre estaba llena, decorada a la última, en un local muy grande y muy moderno. La otra constaba de un único peluquero, el de toda la vida, en un local entre antiguo y vintage, y en muchas ocasiones no tenía ningún cliente.


			Si nos ponemos a valorar esos dos negocios, cualquiera habría dicho que los primeros estaban montados en el dólar, mientras que al otro no le daba ni para pipas.


			Un día una de las dos peluquerías cerró. Y para sorpresa de muchos, fue la que parecía ir tan bien. ¿Las razones? Muchísimas. Principalmente deudas. El préstamo que habían pedido para las reformas, los cinco sueldos, el alquiler de un gran local… En cambio el peluquero no pagaba alquiler porque el local era suyo, no pagaba sueldos porque él era el jefe y no tenía ninguna deuda por reformas porque no había reformado en la vida. Esa peluquería aún sigue abierta.


			Así pues, no nos dejemos engañar ni cegar por algunos negocios que «aparentemente» parecen ir muy bien, pero cuyos datos desconocemos en realidad. Ya hemos hablado del caso de grandes empresas como Kodak, Fagor e incluso Bankia, que han sido grandes bancarrotas y nadie lo hubiera dicho en su momento.


			¿Por qué os cuento esto? Porque, en muchas ocasiones, algunos clientes quieren imitar a otras empresas o profesionales porque «les va muy bien», «se están forrando» o incluso «se sacan no-sé-cuántos miles de euros cada mes».


			Ciertas empresas o profesionales pueden ser muy conocidos, sus vídeos pueden tener muchas visualizaciones, sus podcasts muchas descargas, sus artículos gran difusión. Pero ¡popularidad no es facturación! ¿Ayuda? Por supuesto que puede ayudar, pero eso no quiere decir que se ganen la vida con ello, ni mucho menos.
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