
  [image: cover.jpg]


	[image: imagen]
    


		
			A los millones de profesionales del mundo 

			empresarial que, a todo lo largo y ancho del planeta,

			 trabajan para mejorar la vida de las personas, 

			de manera significativa y en los pequeños detalles

		


		
			

			Nota al lector

			El lenguaje claro genera un pensamiento claro, y el pensamiento claro es el beneficio más importante de la educación.

			RICHARD MITCHELL, The Graves of Academe

			Muchas personas dan por sentado que necesitan ir a una escuela de negocios para aprender a montar un negocio de éxito o progresar en su profesión. Eso no es cierto. La mayor parte de la práctica empresarial moderna requiere poco más que tener sentido común, saber aritmética elemental y conocer unas cuantas ideas y principios de suma importancia.

			MBA personal es un libro de negocios fundamental que se centra en lo básico. Su propósito es proporcionarle una visión de conjunto clara y completa de los conceptos más importantes del mundo de los negocios en el menor tiempo posible.

			Todas las ideas de este libro se presentan en un lenguaje claro y sencillo. También se destacan entre comillas los conceptos relacionados que se tratan en otros apartados para que le sea más fácil remitirse a ellos. Cuando domine los rudimentos, podrá centrarse en su desarrollo profesional sabiendo que pone en primer lugar las cuestiones más importantes.

			La mayoría de los libros que se presentan como «alternativas» a estudiar un MBA intentan reproducir con exactitud los planes de estudios de los programas de las mejores escuelas de negocios. Ese no es el enfoque de MBA personal. Mi objetivo es ayudarle a adquirir una comprensión clara de la práctica empresarial general partiendo de cero, al margen de cuál sea su nivel actual de estudios o su experiencia en el mundo de los negocios.

			Su tiempo es valioso. He hecho todo lo posible por condensar un tema amplio y diverso en un libro asequible cuya lectura solo le llevará unas horas. Si en su situación es prudente investigar más sobre determinados temas, sabrá qué buscar y por dónde empezar.

			Saber por dónde empezar en situaciones corrientes en el mundo de los negocios es de gran utilidad, sea usted un profesional al principio de su carrera, un empresario, un trabajador con un oficio cualificado o un ejecutivo con décadas de experiencia. Tener un lenguaje común para pensar en lo que observa abre las puertas a grandes mejoras, independientemente de a qué se dedique.

			Esta edición revisada y actualizada de MBA personal presenta muchos conceptos nuevos que hacen incluso más completo el repertorio de ideas fundamentales que trata el libro. Además, se han realizado pequeñas correcciones para mejorar la claridad de los conceptos incluidos en las dos primeras ediciones y se ha ampliado el índice para aumentar el valor del libro como obra de referencia a largo plazo.

			Si combina la lectura de este libro con la experiencia en el mundo real, recogerá los frutos durante lo que le queda de vida. Espero que MBA personal le ayude a ganar más dinero, aumentar su productividad y, de paso, divertirse más mientras tanto.

		


		
			

			Prólogo a la edición de 2020

			Es maravilloso cuando algo que funciona en teoría lo hace en la práctica.

			Hace quince años puse en marcha mi MBA personal como un proyecto secundario. Quería mejorar mis conocimientos y técnicas empresariales de una manera que fuera directa, eficaz y rentable. Al principio estaba centrado en desarrollarme profesionalmente en una gran multinacional. No tenía ninguna intención de escribir un libro ni manera alguna de saber que mis investigaciones acabarían ayudando a cientos de miles de personas de todo el mundo y, además, cambiarían el rumbo de mi vida.

			MBA personal ha permitido que lectores de todo tipo —desde profesionales que acaban de incorporarse al mercado laboral hasta trabajadores con oficios cualificados, ejecutivos y empresarios que ya tienen experiencia— adquieran un conocimiento más preciso y práctico de qué son los negocios y cómo funcionan, y de cómo montar un negocio partiendo de cero o mejorar una empresa ya creada.

			Para bien o para mal, cuando las personas adultas deciden tomarse en serio su formación empresarial empiezan a buscar programas de estudios de MBA. Sacarse un título en una escuela de negocios es a menudo una mala inversión, pero las competencias empresariales siempre son útiles, al margen de cómo se adquieran.

			Uno de los mayores placeres de escribir un libro es saber que hay lectores que le han sacado provecho en algún sentido. En los diez años transcurridos desde que MBA personal se publicó por primera vez, he tenido noticias de miles de lectores que se han valido de los conceptos de este libro para poner en marcha negocios lucrativos, conseguir ascensos importantes y mejorar su vida personal y profesional.

			Dirk, que vive en Berlín, Alemania, decidió aprender administración de empresas por su cuenta en vez de ir a una escuela de negocios:

			MBA personal me evitó cometer un error que me habría costado 150.000 dólares y me dio una nueva perspectiva sobre cómo enfocar mi formación. En 2014, trabajar en una gran empresa ya no me satisfacía y estaba planteándome seriamente cursar un MBA de una de las mejores universidades europeas. Dos días antes de la fecha en la que tenía previsto enviar los impresos de matriculación y satisfacer la primera cuota, leí MBA personal... y cambié por completo de idea. En lugar de llenarme de deudas, emprendí un viaje de formación personal para dedicarme a lo que verdaderamente me gustaba: trabajar con empresas emergentes. Viajé, asistí a congresos y participé en programas mientras leía todos los libros que caían en mis manos. Por una infinitésima parte del coste y el tiempo de un MBA, hice los contactos apropiados y aprendí lo que necesitaba para ponerme en marcha. Tengo un próspero negocio propio desde hace cinco años y he trabajado con más de trescientas empresas emergentes.

			Michael, que vive en Reino Unido, se valió del libro para ascender en su empresa:

			Salí de la universidad pensando que estaba preparado para trabajar... y no lo estaba. Para mí, MBA personal es el mejor manual que hay para no dejar nunca de aprender. Lo leo al menos una vez al mes desde hace más de dos años. Actualmente, tengo veintiséis y dirijo equipos de marketing y gestión de productos para una de las empresas más grandes del mundo. Soy la persona más joven que se ha sentado a la mesa de los directivos. Hace poco pasé MBA personal a un nuevo miembro del equipo que acababa de licenciarse. Se lo leyó de cabo a rabo varias veces. Ahora, el equipo a menudo me comenta que «sabe mucho para su edad» y «siempre hace las preguntas que tocan». Gracias, Josh.

			M. R. utiliza el libro para dirigir a centenares de empleados y prestar servicios básicos a millones de personas en Sri Lanka:

			Compré MBA personal en un quiosco de libros de Malasia hace tres años. No tengo un MBA, pero estoy aplicando técnicas de gestión que he aprendido en su libro. He utilizado sus ideas sobre los sistemas para controlar existencias que valen más de 20 millones de dólares y asegurar un flujo constante de materiales. Además, he guiado a un equipo en el desarrollo de un sistema de atención al cliente del que ahora se benefician 6,2 millones de clientes, y hemos identificado más de 2.000 procesos de empresa que implementaremos en un nuevo sistema de planificación de recursos empresariales. Enhorabuena, y gracias por lo mucho que se esfuerza por ayudar a millones de directivos de todo el mundo.

			Elizabeth, que vive en Mineápolis, Minnesota, Estados Unidos, aplica estas ideas a su vida personal:

			Nunca pensé que pudiera ser tan brillante sin ir a la universidad. Usted me ha enseñado a ampliar mis conocimientos y a ponerlos en práctica, y a tener éxito en casi todo lo que me tomo en serio. Soy mentora de cuatro niños y estoy pasándoles su legado. Le estoy muy agradecida por su trabajo.

			Estas historias no son una excepción: cientos de miles de lectores de todo el mundo están utilizando las ideas de MBA personal para progresar en su profesión, mejorar su vida y hacer del mundo un lugar mejor.

			Es un honor para mí darle a conocer este conjunto de conocimientos esenciales que van a serle útiles durante el resto de su vida. Aprender estos conceptos le hará más fácil realizar un excelente trabajo, tomar buenas decisiones y sacar el máximo provecho de sus competencias, sus capacidades y las oportunidades que se le presenten, al margen de cómo se gane (o quisiera ganarse) la vida.

			Gracias por leer esta edición del décimo aniversario, ampliada y revisada, de MBA personal. Espero que este libro le resulte útil para sus propósitos y le deseo todo lo mejor.

			JOSH KAUFMAN

			Fort Collins, Colorado, Estados Unidos

			Septiembre de 2020
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			¿Por qué leer este libro?

			Justo lo que el mundo necesita... ¡otro libro de negocios!

			Agente de aduanas del Aeropuerto

			Internacional JFK de Nueva York, después

			de preguntarme por mi oficio

			La vida es dura. Y más dura si uno es imbécil.

			JOHN WAYNE, actor estadounidense,

			icono del cine de Western

			Si está leyendo este libro quizá sea porque quiere hacer algo importante: empezar un negocio, conseguir un ascenso o aportar algo nuevo al mundo. También es posible que ciertas variables le estén impidiendo alcanzar su sueño:

			• Angustia empresarial. La sensación de que «apenas sabe nada del mundo de los negocios» y, por lo tanto, nunca podrá montar su propia empresa o asumir más responsabilidad en su situación actual. Mejor seguir en el mismo lugar que enfrentarse al miedo a lo desconocido.

			• Temor a los títulos. La idea de que «el mundo de los negocios es muy complicado» y es un tema que vale más dejar a los «expertos» de sólida formación. Si no tiene un MBA o algún título parecido e igual de caro, ¿quién es usted para decir que sabe lo que hay que hacer?

			• Síndrome del impostor. El miedo a terminar «con el agua hasta el cuello» y pensar que solo es cuestión de tiempo que le desenmascaren y descubran que es un impostor. ¿A quién le gusta la gente falsa?

			La buena noticia: todos sufrimos estos miedos infundados, y pueden eliminarse rápidamente. Lo único que hay que hacer es aprender unos cuantos conceptos simples que cambiarán su manera de pensar sobre el funcionamiento de un negocio. Una vez vencidos sus miedos, podrá emprender cualquier proyecto.

			Si usted es empresario, diseñador, estudiante, programador o un profesional que quiere dominar los rudimentos de una sólida práctica empresarial, este libro es para usted. No importa quién es usted ni lo que se haya propuesto hacer, descubrirá la manera de plantear correctamente un negocio que le servirá para dedicar menos tiempo a vencer sus miedos y más a todo lo relevante.

			No es necesario saberlo todo

			En lo que respecta a los métodos, puede que haya un millón o más, pero de principios hay pocos. El hombre que comprende los principios acierta eligiendo sus propios métodos. El hombre que va probando métodos, ignorando los principios, tendrá problemas.

			HARRINGTON EMERSON,

			consultor de gestión y experto en eficiencia[1]

			Lo más hermoso de aprender cualquier materia es el hecho de que uno «no necesita saberlo todo», solo entender algunos conceptos de suma importancia que le aporten lo esencial. Cuando uno parte de una base sólida de principios fundamentales, resulta mucho más fácil ampliar los conocimientos y hacer progresos.

			MBA personal es un conjunto de conceptos empresariales que puede utilizar para lograr sus objetivos. 

			Comprender estos principios fundamentales le proporcionará herramientas fiables para tomar decisiones acertadas en el mundo de la empresa. Si invierte el tiempo y la energía necesarios para aprender estos conceptos, no le resultará difícil situarse entre el privilegiado 1 % de la población que ya sabe:

			• Cómo funcionan de verdad los negocios.

			• Cómo empezar un nuevo negocio.

			• Cómo mejorar un negocio ya existente.

			• Cómo emplear las habilidades orientadas al mundo de los negocios para conseguir sus objetivos personales.

			Piense en este libro como si fuera un filtro. En lugar de intentar absorber toda la información sobre el mundo de los negocios que circula por ahí, y hay muchísima información circulando, apóyese en este libro para aprender lo más significativo y así centrarse en lo que en realidad importa: hacer que las cosas ocurran.

			No se precisa experiencia

			La gente sobrevalora siempre la complejidad del mundo de los negocios. No hay que ser un genio para entenderlo; hemos elegido una de las profesiones más simples del mundo.

			JACK WELCH, expresidente de General Electric

			No se preocupe si es un principiante absoluto. A diferencia de muchos otros libros sobre el mundo de los negocios, este no exige tener experiencia o conocimientos empresariales previos. Supongo que no es usted el presidente de una gran empresa que se pasa el día tomando decisiones de varios millones de dólares. (¡Aunque este libro también le serviría si lo fuera!)

			Si se da el caso de que tiene experiencia empresarial, como varios de los clientes que tengo por todo el mundo y que cuentan con un título de MBA expedido por alguna escuela de gran prestigio, encontrará que la información contenida en este libro es más valiosa y práctica que todo lo que tuvo que aprender para sacarse el título. Juntos exploraremos 271 conceptos simples que le ayudarán a concebir el mundo empresarial de una manera completamente distinta. Después de leer este libro habrá comprendido con exactitud lo que, en realidad, las empresas «son» y las empresas de éxito «hacen».

			Preguntas, no respuestas

			La enseñanza no es la respuesta a la pregunta. La enseñanza es el medio que le permite encontrar respuesta a todas las preguntas.

			BILL ALLIN, sociólogo y activista

			de la enseñanza

			La mayoría de los libros sobre el mundo de los negocios intentan difundir la idea de que es necesario tener más respuestas, y uno va de técnica en técnica, y de método en método. Este libro es distinto. No le dará respuestas, le ayudará a elaborar mejor sus preguntas. Saber lo que es fundamentalmente significativo en todo negocio es la condición previa para tomar buenas decisiones. Cuanto mejor se plantee las preguntas esenciales en su situación actual, antes encontrará las respuestas que necesita para avanzar.

			Modelos mentales, no métodos

			Los límites de mi lenguaje son los límites de mi mundo.

			LUDWIG WITTGENSTEIN, filósofo y lógico

			Para mejorar sus técnicas empresariales no necesita aprender de todo: es sorprendente lo lejos que puede llegar si domina los rudimentos. Llamaré a estos conceptos empresariales, la piedra angular sobre la que empezar a construir, «modelos mentales», que, considerados en su conjunto, crean un marco sólido y fiable a partir del cual se toman decisiones acertadas.

			Los modelos mentales son conceptos que representan nuestra manera de entender «cómo funcionan las cosas». Imagine que está conduciendo un coche: ¿qué espera cuando pisa el pedal de la derecha? Si el coche disminuyera de velocidad, se sorprendería; se supone que el pedal sirve para acelerar. Esto es un modelo mental: la idea que nos formamos de cómo funcionan las cosas en el mundo real.

			Su cerebro forma modelos mentales automáticamente al advertir pautas en sus experiencias diarias. Sin embargo, a menudo los modelos mentales que nos formamos no son exactos: somos personas, y, como individuos, nuestras experiencias y nuestros conocimientos son limitados. La educación vuelve más exactos nuestros modelos mentales interiorizando el conocimiento y las experiencias que otras personas han reunido a lo largo de la vida. Una buena educación le ayuda a ver el mundo de una manera distinta y más productiva.

			Por ejemplo, mucha gente cree que «montar un negocio es arriesgado», que «para empezar tiene que diseñar un plan de negocio impresionante y pedir un préstamo elevadísimo», y que «en los negocios cuenta más a quién conoce que lo que sabe». Cada una de estas frases es un modelo mental, un modo de describir el funcionamiento del mundo, pero estos modelos no son exactos. Corregir sus modelos mentales puede ayudarle a reflexionar con mayor claridad sobre sus actuaciones, y hacerlo le ayudará a elegir mejor:

			[image: ]

			Tras aprender los modelos mentales de este libro, muchos de mis clientes se dieron cuenta de que la imagen que se habían hecho de lo que son los negocios y de cómo funcionan era inexacta: poner en marcha su empresa iba a ser mucho más fácil de lo que habían imaginado en un principio. En lugar de desperdiciar un tiempo y una energía muy valiosos dejándose intimidar y cediendo al pánico, aprendieron estos conceptos, se liberaron de las preocupaciones y empezaron a hacer progresos.

			Este libro le ayudará a aprender con rapidez los principios fundamentales del mundo de los negocios para poder dedicar su tiempo y su energía a cosas útiles: crear algo valioso, llamar la atención, cerrar más ventas, servir a más clientes, ascender, ganar más dinero y cambiar el mundo.

			No solo será capaz de aportar algo valioso a los demás y mejorar su propia situación económica, sino que además se divertirá emprendiendo este camino.

			Mi MBA «personal»

			
			Este apartado describe la historia de MBA personal como proyecto. Conocer el contexto puede resultarle útil, pero el principal valor de este libro es independiente de mi trayectoria personal. Si quiere pasar a los conceptos empresariales, no dude en ir directamente a los últimos apartados del capítulo.

			

			Estoy convencido de que el aprendizaje autodidacta es el único aprendizaje válido.

			ISAAC ASIMOV, excatedrático de bioquímica 

			de la Universidad de Boston y autor 

			de más de quinientos libros

			La gente suele preguntarme si tengo un MBA. «No —contesto—, aunque fui a una escuela de negocios».

			Como alumno de la Universidad de Cincinnati, tuve la suerte de participar en el programa de estudios Carl H. Lindner Honors-PLUS que, en esencia, es un MBA para no licenciados. El programa ofrecía generosas subvenciones para becas y, gracias a ellas, tuve la magnífica oportunidad de experimentar lo que enseñan la mayoría de las escuelas de negocios sin asumir la agobiante carga de las deudas.

			También enfilé el «camino directo al éxito empresarial». Durante mi segundo año de carrera, gracias a un programa de estudios de la Universidad de Cincinnati en colaboración con el mundo empresarial, conseguí un puesto directivo en una de las empresas citadas en la lista de la revista Fortune como una de las 500 empresas más relevantes: Procter & Gamble. Cuando me licencié, en 2005, me ofrecieron ser el ayudante del director de marca de la división Home Care de P&G, puesto reservado en general a licenciados en MBA por las escuelas más prestigiosas.

			Al empezar el último semestre de la facultad empecé a dejar de lado mis trabajos académicos y a centrarme más en el futuro. Mi nuevo trabajo me exigiría tener conocimientos sólidos del mundo de los negocios, dado que prácticamente todos mis colegas y superiores serían licenciados en MBA por las escuelas más prestigiosas. Consideré la idea de seguir un programa de estudios de MBA, pero no tenía sentido sacarme un título carísimo para ponerme a buscar un empleo como el que ya tenía. Además, mis responsabilidades ya me exigirían lo suyo como para asumir también el volumen de trabajos académicos que se generaría si me apuntaba a un programa de estudios de media jornada.

			Mientras estaba considerando mis opciones, recordé un consejo profesional que me dio Andy Walter, mi primer director adjunto en P&G: «Si dedica la misma cantidad de tiempo y energía que pasaría estudiando un MBA a trabajar a conciencia y a mejorar su técnica, saldrá igual de bien parado». (Andy no tiene un MBA; estudió ingeniería eléctrica en la universidad. En la actualidad es uno de los mejores directores globales de IT y el responsable de coordinar gran parte de los proyectos más ambiciosos de P&G).

			Al final decidí saltarme la escuela de negocios, pero no así el aprendizaje de este mundo. En lugar de matricularme para seguir un programa de estudios de MBA, prescindí del aula y me volqué en los libros; así fue como elaboré mi propio MBA «personal».

			Un curso autoguiado e intensivo sobre el mundo de los negocios

			Muchos autodidactas superan con creces a doctores, másteres y licenciados de las universidades más reputadas.

			LIDWOG VON MISES, economista austriaco 

			y autor de Human Action

			Siempre fui un lector voraz, pero antes de decidir que aprendería todo lo que pudiera sobre el mundo de los negocios prácticamente solo leía novelas. Crecí en New London, una pequeña ciudad agrícola del norte de Ohio cuya actividad comercial se basaba en la agricultura y la energía eléctrica. Mi madre es bibliotecaria y trabaja en una biblioteca juvenil, y mi padre fue profesor de ciencias de quinto de primaria y luego director de un colegio de enseñanza primaria. Los libros formaban parte de mi vida, pero en ella no entraba el mundo de los negocios.

			Antes de conseguir mi primer trabajo serio no sabía qué era una empresa ni cómo funcionaba; pensaba que era un lugar donde la gente iba de lunes a viernes y luego cobraba un salario. Ni por asomo imaginaba que existieran compañías como Procter & Gamble hasta que solicité el puesto que me catapultó al mundo de la empresa.

			Trabajar para P&G fue como seguir un programa de estudios. El volumen y la orientación del negocio (y la complejidad de dirigir una empresa de ese tamaño) me dejaron helado. Durante los tres primeros años que trabajé para la empresa participé en la toma de decisiones que afectaban a todo el proceso empresarial: creación de nuevos productos, aumento de la producción, asignación de campañas de marketing de millones de dólares y consolidación de las redes de distribución con minoristas tan importantes como Walmart, Target, Kroger y Costco.

			En P&G, como ayudante del director de marca, dirigí equipos compuestos por treinta o cuarenta personas entre empleados, contratistas y personal del departamento, que competían entre ellos por los proyectos, planes y prioridades. Era mucho lo que estaba en juego, y la presión era intensa. En la actualidad no puedo evitar maravillarme ante las miles de horas laborales, los millones de dólares y los procesos enormemente complejos que se necesitan para que un simple envase de detergente para vajillas aparezca en la estantería del supermercado del barrio. Se optimiza todo, desde la forma del envase hasta el aroma del producto, incluso el texto de las cajas de cartón en las que se embala el producto destinado a las tiendas.

			Sin embargo, no solo me dedicaba a mi empleo en P&G. La decisión de saltarme la escuela de negocios para estudiar por mi cuenta pasó de ser un proyecto secundario a convertirse en una obsesión. Pasaba las horas y los días leyendo e investigando, buscando nuevas parcelas de conocimientos que me ayudaran a comprender mejor cómo funciona el mundo de la empresa.

			El año que me licencié, en lugar de pasar el verano descansando, de vacaciones, empleé los días rebuscando en la sección de negocios de la librería de mi ciudad y me embebí de la lectura de todo cuanto caía en mis manos. Cuando en septiembre de 2005 empecé a trabajar oficialmente y a jornada completa para P&G, había leído cientos de libros de las materias que se imparten en las escuelas de negocios, así como también de las que se soslayan; por ejemplo, psicología, física y teoría de sistemas. Cuando al final llegó el día en que fui a trabajar a P&G por primera vez, me sentía preparado para lidiar con los mejores.

			Lo cierto es que mi aprendizaje autodidacta me sirvió de mucho: hacía un trabajo provechoso, obtenía resultados y cosechaba buenas críticas. Sin embargo, con el paso del tiempo tuve conciencia de tres cosas:

			1. Las grandes empresas avanzan despacio. Las buenas ideas a menudo sencillamente se aparcan porque han de superar la aprobación de demasiados profesionales.

			2. Subir de escalafón en la empresa es un obstáculo que impide dedicarse bien al trabajo. Mi objetivo era centrarme en conseguir resultados y mejorar las cosas, no en promocionarme constantemente para que me ascendieran. La política y las guerras intestinas son una parte inextricable del día a día en las grandes empresas.

			3. La frustración conduce al agobio. Mi objetivo era disfrutar del trabajo todos los días, pero en lugar de eso me sentí acosado hasta tal punto que mi salud, mi felicidad y mis relaciones se vieron afectadas. Cuanto más tiempo pasaba dentro del mundo de la empresa, más ganas tenía de abandonarlo. Quería decidir en qué trabajar, con quién hacerlo y a qué dar prioridad: poder dedicarme a lo que realmente me gustaba con óptimos resultados.

			El grano y la paja

			Es importante que los alumnos aporten un tono irreverente a sus estudios; no han venido a idolatrar lo establecido, sino a cuestionarlo.

			JACOB BRONOWSKI, escritor y presentador

			de The Ascent of Man

			Si algo se me da bien es analizar una enorme cantidad de información y sacar de ella lo esencial. Aun así, cribar la ingente cantidad de información que existe sobre el mundo de los negocios fue un verdadero reto: todos los años se publican miles de nuevos libros de negocios, y los periódicos, revistas y sitios web sobre negocios publican nuevas investigaciones a diario. Hay información útil, pero la mayor parte no lo es.

			En mi caso, empecé documentándome sobre el mundo de los negocios al azar: fui a una librería y elegí un libro que me pareció interesante. Por cada libro bueno que encontré tuve que sortear un volumen diez veces mayor de textos confeccionados a toda prisa por algunos consultores más interesados en crearse una tarjeta de visita de 300 páginas que en presentar una información verdaderamente útil.

			Entonces empecé a preguntarme: ¿cuánto, entre todo lo que había por ahí (y hay muchísimo), necesitaba saber en realidad? ¿Cómo podía separar la información útil de la inútil? Como lo que me sobraba era tiempo y energía, me dediqué a buscar la forma de filtrar la información: algo que me orientara hacia los conocimientos útiles, que me permitiera separar el grano de la paja. Sin embargo, cuanto más buscaba, más consciente era de que no existía, y entonces decidí crearlo.

			Empecé a rastrear cuáles eran los recursos que valían la pena, y luego publiqué mis hallazgos en mi página web, en parte por archivarlos y en parte para que otros pudieran beneficiarse de eso. Fue un proyecto personal, ni más ni menos. Yo acababa de licenciarme e intentaba aprender cosas útiles, y pensé que publicar los resultados de mis investigaciones para que otros pudieran leerlos era una buena manera de invertir mi tiempo y energía. Una mañana, sin embargo, el destino quiso que mi MBA personal se hiciera público de modo inesperado, y se convirtió en mucho más que un proyecto personal.

			Mi MBA personal se globaliza

			Quien mejor describe el problema es quien tiene más probabilidades de resolverlo.

			DAN ROAM, autor de The Back of the Napkin

			Además de leer libros, seguí centenares de blogs sobre el mundo de los negocios. Algunas de las mejores ideas empresariales aparecían en internet meses (o años) antes de editarse en papel, y yo quería leerlo todo tan pronto como estuviera disponible.

			Uno de los blogueros al que seguí con avidez fue Seth Godin. Seth, autor de grandes éxitos de ventas (como Permission Marketing, Purple Cow y Linchpin) y especialista en marketing online de gran prestigio, plantea ideas muy atrevidas que concibe como un desafío para que rindamos más y mejor, cuestionemos lo establecido y cambiemos las cosas.

			Una mañana, Seth comentó una noticia que acababa de salir en la prensa: Harvard había rechazado la admisión de 119 futuros estudiantes de MBA.[2] Estos hipotéticos futuros estudiantes, faltando a su ética, habían encontrado la manera de entrar en la página web de las admisiones de Harvard para consultar el estado de su solicitud antes de que las cartas oficiales de aceptación fueran expedidas. La historia no tardó en saltar a los medios de comunicación y se armó un escándalo que acabó abriendo un debate sobre si los estudiantes de MBA por naturaleza se sentían inclinados a mentir, engañar y robar, o eran las escuelas de negocios las que los incitaban a hacerlo.

			Seth, en lugar de sentirse indignado por el comportamiento de los candidatos, haciendo gala de una actitud nada sorprendente en él, vio la historia desde una perspectiva diferente: Harvard había hecho un regalo a esos estudiantes. Al rechazar sus solicitudes, la universidad les estaba dando una oportunidad fantástica: les devolvería 150.000 dólares y dos años de su vida, que en caso contrario habrían destinado a conseguir un documento prácticamente inútil. «Me cuesta mucho entender —escribió Seth— por qué se considera que [sacarse un MBA] es el mejor modo de emplear el tiempo y el dinero en lugar de pensar que es mucho mejor la experiencia combinada con la lectura atenta de unos 30 o 40 libros».

			Sus palabras, que no esperaba, me reafirmaron en mis ideas, y me puse manos a la obra.

			Tardé dos días en elaborar una lista de los libros y las fuentes que me habían resultado más útiles en mis estudios,[3] y la publiqué en mi blog con un vínculo que remitía al artículo de Seth para quien estuviera interesado en poner en práctica sus propuestas. Luego escribí un breve correo a Seth y le envié el vínculo de mi blog.

			Dos minutos después, en el blog de Seth apareció un artículo que aconsejaba leer mi lista de libros y una avalancha de lectores de todo el mundo visitó mi página web.

			Algunos blogs conocidos sobre desarrollo personal y productividad, como por ejemplo Lifehacker.com, se hicieron eco de la historia, que de ahí pasó a difundirse por redes sociales y blogs personales muy diversos. Durante la primera semana de existencia de mi MBA personal, treinta mil personas visitaron mi reducido lugar en internet para ver los resultados de mi trabajo. Mejor aún, empezaron a hacer comentarios.

			Algunos lectores me hicieron preguntas (concretamente, por dónde podían empezar); otros me hablaron de libros muy buenos que me ayudaron en mi investigación. Algunos me dijeron que el proyecto en sí era ingenuo y que estaba perdiendo el tiempo. Mientras tanto yo seguía leyendo, investigando y elaborando mi MBA personal en mi tiempo libre, y el movimiento de autoaprendizaje sobre el mundo de los negocios empezaba a crecer como una bola de nieve.

			En muy poco tiempo, mi MBA personal pasó de ser un proyecto unívoco e individual a convertirse en un gran movimiento global. El sitio web, personalmba.com, ha recibido las visitas de millones de lectores desde que se puso en marcha a principios de 2005, y el proyecto ha sido noticia en el New York Times, el Wall Street Journal, Bloomberg Businessweek, el Financial Times, Time, Fortune, Fast Company y cientos de otras agencias de noticias y sitios web independientes. A finales de 2008 me marché de la empresa P&G para centrarme en investigar, escribir y mejorar el MBA personal a jornada completa.

			Sin embargo, a pesar de que me divertía el interés por mi lista de lecturas, pronto me di cuenta de que no bastaba con proporcionarla. La gente lee libros sobre el mundo de los negocios para enfrentarse a unos desafíos o para aprender cosas tangibles. La gente busca soluciones, y una lista de libros, por mucho mérito que tenga, no basta. 

			Los libros en sí mismos no son tan importantes como las ideas y la información que contienen, y muchos de mis lectores se las perdían porque empleaban muchas horas hojeando páginas y más páginas hasta dar con lo que buscaban. Muchos de ellos empezaban con entusiasmo y luego, tras leer unos cuantos libros, abandonaban: tardaban demasiado en recoger los frutos de su trabajo y las exigencias del mundo laboral y de la vida familiar inevitablemente se interponían.

			Si quería ayudarlos, tenía que ponerme manos a la obra.

			Los modelos mentales de Munger

			Es innegable que el cerebro humano trabaja con modelos. El truco consiste en lograr que su cerebro trabaje mejor que el de otro porque ha comprendido los modelos esenciales, los que hacen la mayor parte del trabajo.

			CHARLES T. MUNGER, socio milmillonario de Warren Buffett, 
expresidente de Wesco Financial y vicepresidente de Berkshire Hathaway

			Tuve conciencia de las posibilidades de mi MBA personal por primera vez cuando descubrí el trabajo de Charles T. Munger.

			Charlie nació en Omaha, en Nebraska, justo antes de la Gran Depresión. De joven, Charlie se saltaba las clases de gimnasia del instituto para leer y satisfacer la intensa curiosidad que le inspiraba el mundo. Su primera experiencia en el mundo de los negocios consistió en trabajar en una tienda de comestibles familiar por 2 dólares al día.

			En 1941, Charlie se graduó en el instituto. Tras estudiar durante un par de años matemáticas y física en la Universidad de Michigan, se alistó en las Fuerzas Aéreas y se formó como meteorólogo. En 1946, tras abandonar el ejército, lo admitieron en la Facultad de Derecho de Harvard, a pesar de que no tenía la titulación requerida, detalle que, por otro lado, en aquella época tampoco se exigía.

			Charlie se licenció en derecho en Harvard en 1948 y durante diecisiete años practicó la abogacía. En 1965 dejó su bufete para montar una sociedad de inversiones, la cual superó al mercado en un 19,8 % anual compuesto durante más de catorce años, un dato asombroso dada su falta de formación académica en el mundo de la empresa.[4]

			El nombre de Charlie Munger no remite directamente a la empresa, pero el de Warren Buffett, el socio de Charlie, habla por sí solo. Buffett y Munger adquirieron Berkshire Hathaway, una fábrica textil con dificultades financieras, en 1978, y la convirtieron en un conglomerado de empresas de inversiones. La asociación convirtió a Buffett y a Munger en multimillonarios.

			Según Buffett, enfocar los negocios centrándose en los modelos mentales de Charlie fue un factor determinante en el éxito de Berkshire Hathaway y en la consolidación de Buffett como uno de los empresarios más ricos del mundo: «Charlie puede analizar y evaluar cualquier negocio con mayor rapidez y precisión que ningún otro ser vivo. Ve si hay algún punto débil de vital importancia en sesenta segundos. Es el socio perfecto».[5]

			El secreto del éxito de Charlie es su manera sistemática de comprender cómo funcionan en realidad los negocios. A pesar de que nunca estudió empresariales, su inquietud por aprender por su cuenta en una amplia gama de temas le permitió construir lo que llamó «un entramado de modelos mentales», al que luego recurrió para tomar decisiones en el ámbito empresarial:

			Siempre he creído que hay un proceso mental (por el cual cualquier persona inteligente puede aprender) que funciona mucho mejor que los empleados por la mayoría de la gente [para entender el mundo]. Lo que necesitamos es un entramado de modelos mentales en el pensamiento. Y, gracias a ese proceso mental, las cosas van encajando poco a poco potenciando el conocimiento.

			Del mismo modo que hay factores que dan forma a los procesos de aprendizaje, hay múltiples modelos mentales de distintas disciplinas que son necesarios para entender este proceso... Hay que tener en cuenta la verdad que encierra la idea del biólogo Julian Huxley, cuando dice que: «La vida es una maldita correlación tras otra». Por eso hay que contar con todos los modelos, y hay que ver las correlaciones y los efectos derivados de ellas...[6] Es divertido contemplar cómo se puede superar en inteligencia y astucia a otros, aparentemente mucho más listos que usted, gracias a estar preparado para ser más objetivo y tener conocimientos de distintas disciplinas. Es más, hay mucho dinero en juego, como puedo atestiguar de mi propia experiencia personal.[7]

			Al basar la toma de decisiones con respecto a sus inversiones en su amplio conocimiento de cómo funciona un negocio, cómo trabaja la gente y cómo funcionan los sistemas, Buffett y Munger crearon una compañía cuyo valor se calculó en más de 195.000 millones de dólares, un récord impresionante para un meteorólogo de Omaha que estudió abogacía y no había hecho la carrera de empresariales.

			Descubrir el enfoque de Munger para aprender el funcionamiento del mundo de los negocios supuso un enorme espaldarazo. Había encontrado a un hombre que, unas décadas antes, había decidido hacer lo mismo que estaba haciendo yo... ¡y le había salido redondo! El método de Munger para identificar y aplicar principios fundamentales tenía mucho más sentido para mí que la mayoría de los libros sobre el mundo de la empresa que había leído hasta entonces. Decidí que aprendería todo lo posible sobre los «modelos mentales» que Charlie empleaba para tomar decisiones.

			Desafortunadamente, Charlie no ha publicado una antología completa de sus modelos mentales. Ha dado alguna que otra indicación en sus discursos y artículos, incluso ha llegado a publicar una lista de los principios psicológicos que consideraba más útiles en Poor Charlie’s Almanack, una biografía reciente, pero ninguno de los textos refleja «todo lo que hay que saber para tener éxito en los negocios».

			Si quería entender los principios fundamentales que inspiraban la actuación de un hombre o una mujer de negocios con éxito, tendría que descubrirlos por mí mismo. Y para eso sería necesario reconstruir mi manera de entender los negocios desde cero.

			Unir la línea de puntos

			En todos los asuntos es muy saludable poner, de vez en cuando, un signo de interrogación en aquello que siempre hemos dado por sentado.

			BERTRAND RUSSELL, filósofo y autor de

			Los problemas de la filosofía y Principia mathematica

			La mayoría de los libros sobre el mundo de los negocios (y las escuelas de negocios) dan por sentado que el alumno ya sabe lo que es una empresa, a lo que se dedica y cómo funciona, como si fuera obvio. No lo es. El mundo de los negocios es uno de los ámbitos más complejos y multidisciplinarios de la experiencia humana, e intentar comprender cómo funciona una empresa puede intimidar a cualquiera, a pesar de que en nuestro día a día vivamos rodeados de ellas.

			Los negocios forman una parte tan importante de la vida que es fácil dar por sentado que conocemos el tema. Día tras día, los negocios nos proporcionan lo que queremos con rapidez, eficacia y casi sin hacer ruido. Mire a su alrededor: prácticamente todos los bienes materiales que le rodean en ese mismo instante se crearon y llegaron a usted por mediación de alguna empresa.

			Los negocios crean valores y nos proveen de tantas cosas y de tan variadas e insospechadas maneras que resulta difícil generalizar: ¿qué tienen en común la sidra de manzana y las aerolíneas? Bastante... si sabe qué preguntarse. Así es como defino yo un negocio:

			Los negocios de éxito (1) crean o nos ofrecen algo de valor, que los demás (2) queremos o necesitamos (3), a un precio que estamos dispuestos a pagar, de un modo que (4) satisface nuestras necesidades y expectativas como compradores y (5) genera los suficientes ingresos a la empresa de modo que a los propietarios les resulte rentable seguir operando.

			Si eliminamos cualquiera de estos aspectos (la creación de algo de valor, la demanda del cliente, las transacciones, la entrega del valor o la cantidad suficiente de ganancias), el resultado será algo distinto a un negocio. Cada uno de los factores es un elemento esencial y universal.

			Cuando deconstruí cada uno de estos factores descubrí otros requisitos adicionales de naturaleza universal. No puede crearse algo de valor sin considerar lo que quiere la gente (prospección de mercado). Para atraer a los clientes primero hay que llamar su atención, y luego hacer que se interesen (marketing). Para cerrar una venta, las personas tienen que creer primero que usted es capaz de entregar lo que promete (la entrega y las operaciones del valor). Se consigue la satisfacción del cliente superando sus expectativas (servicio al cliente). Alcanzar la cantidad suficiente de ganancias depende de ganar más dinero del que se gasta (finanzas).

			Ninguna de estas funciones es cuestión de genios y todas son necesarias. Sea usted quien sea o se dedique al negocio que se dedique. Si lo hace bien, su negocio prosperará. Si lo hace mal, no aguantará en el mundo de los negocios durante mucho tiempo.

			Los negocios se basan fundamentalmente en dos factores más: las personas y los sistemas. Las personas montan negocios y los negocios sobreviven beneficiando a otras personas de alguna manera. Para comprender cómo funcionan los negocios, ha de conocer a fondo la manera en que las personas piensan y se comportan, toman decisiones, actúan en función de estas y se comunican con los demás. Los últimos hallazgos en psicología y neurociencia revelan por qué la gente actúa de una determinada manera, así como el modo de mejorar nuestro comportamiento y trabajar con mayor eficacia con los demás.

			Los sistemas, por otro lado, son las estructuras invisibles que cohesionan un negocio. En el sustrato más profundo, los negocios son un conjunto de procesos que pueden repetirse de manera fiable para conseguir un resultado en concreto. Si se comprenden los rudimentos del funcionamiento de los sistemas complejos, es posible encontrar varias maneras de mejorar los sistemas existentes. Tanto si tenemos entre manos una campaña de marketing como una cadena de montaje de automoción.

			Antes de escribir este libro dediqué varios años a contrastar los principios que expongo con clientes y lectores. Comprender y aplicar estos «modelos mentales de negocio» los ha ayudado a despegar en otras profesiones, a recibir ofertas de trabajo de prestigiosas organizaciones del mundo empresarial y académico, a ascender, a iniciar un nuevo negocio y, en muchos casos, a pasar por todo el proceso de desarrollo de un producto (desde la idea hasta la primera venta) en menos de cuatro semanas.

			Estos conceptos son importantes porque funcionan. Usted no solo será capaz de crear un valor añadido para los demás y de mejorar su situación financiera, sino que descubrirá que es mucho más fácil conseguir lo que se había propuesto, y además se divertirá mientras lo hace.

			Para los escépticos

			
			Este apartado analiza las ventajas e inconvenientes de los programas de estudio de las escuelas de negocios tradicionales frente a aprender los conceptos empresariales fuera del ámbito académico. Si ya se ha matriculado en una escuela de negocios, ha terminado un programa de estudios de MBA o no le importa la situación actual de las instituciones académicas que imparten empresariales, este apartado no le resultará tan útil. No dude en pasar directamente a los últimos apartados del capítulo.

			

			Ha gastado usted 150.000 dólares en estudiar algo que habría podido aprender en la biblioteca pública por cincuenta pavos, si se hubiese retrasado con las devoluciones.

			MATT DAMON en su papel de Will Hunting, 

			en El indomable Will Hunting

			En este libro hablaremos de conceptos empresariales, no de escuelas de negocios. Sin embargo, muchos sencillamente no creen que sea posible beneficiarse de una enseñanza exhaustiva sobre el mundo de los negocios sin desembolsar una enorme suma que garantice un flamante diploma, como los que entregan las escuelas pertenecientes a la Ivy League. Este apartado, en el que debatiremos las virtudes y los defectos de los programas de estudios tradicionales de MBA, va dirigido a los escépticos.

			¿Debería ir a una escuela de negocios?

			Hay una diferencia entre (A) lo que puede hacer un MBA para ayudarle a demostrar sus capacidades ante los demás y (B) lo que el hecho de conseguir un MBA puede hacer en realidad para mejorar sus capacidades. Son dos cosas distintas.

			SCOTT BERKUN, autor de Making Things

			Happen y The Myths of Innovation

			Todos los años, millones de personas decididas a hacerse un nombre piensan lo siguiente: «Quiero convertirme en un empresario o empresaria de éxito. ¿Dónde debería sacarme el MBA?». En su caso, partiendo del hecho de que se ha puesto a hojear este libro, seguro que se ha preguntado esto mismo en algún momento de su vida.

			Esta es la respuesta: nueve palabras que le ahorrarán años de esfuerzo y cientos de miles de dólares.

			Sáltese la escuela de negocios. Aprenda por su cuenta.

			Este libro le enseñará a tener éxito en los negocios... sin hipotecar su vida.

			Tres grandes problemas de las escuelas de negocios

			La facultad: doscientas personas leyendo el mismo libro. Craso error. Doscientas personas pueden leer doscientos libros.

			JOHN CAGE, escritor y compositor autodidacta

			No tengo nada en contra de las personas que trabajan en las escuelas de negocios: en gran medida, los profesores y los directores de estos centros son personas encantadoras que intentan hacer las cosas bien y quieren ver triunfar a sus alumnos. Por desgracia, los estudios de MBA que se imparten en todo el mundo coinciden sistemáticamente en tres puntos:

			1. Los programas de estudios de MBA se han vuelto tan caros que es preciso hipotecarse de por vida para pagar el precio de la matrícula. «Recuperar la inversión» depende de la cantidad gastada, y tras décadas en las que las matrículas han ido aumentando, los estudios de MBA se han convertido en una carga más que en un beneficio para los estudiantes. La cuestión básica no es si asistir a la universidad es una experiencia positiva, sino si la experiencia vale el coste.[8]

			2. Los programas de estudio de MBA enseñan muchos conceptos y prácticas inútiles, anticuados e incluso directamente perjudiciales, teniendo en cuenta que su objetivo es montar un negocio de éxito y aumentar el valor neto. Muchos de mis lectores y clientes, que tienen un MBA, recurren a mí después de haber gastado miles (y a veces cientos de miles) de dólares para aprender los entresijos de complejas fórmulas financieras y de modelos estadísticos porque se han dado cuenta de que su programa de estudios de MBA no les enseñó a lanzar o a optimizar un negocio real y operativo. Este es otro problema: licenciarse en una escuela de negocios no le garantiza que al terminar tenga un conocimiento útil y operativo sobre el mundo de los negocios, que es precisamente lo que necesita para tener éxito.

			3. Los programas de estudio de MBA no garantizan que pueda conseguir un empleo altamente remunerado, y mucho menos que puedan hacer de usted un director o un dirigente cualificado con miras a ocupar un gran despacho de lujo. Desarrollar habilidades como la toma de decisiones, la gestión y el liderazgo exige una experiencia y una práctica genuinas que las escuelas de negocios no pueden ofrecer en un aula, por muy prestigioso que sea el programa de estudios.

			En lugar de gastar enormes sumas de dinero en aprender cosas de poca utilidad, dedique su tiempo y sus recursos a aprender lo que realmente importa. Si está preparado y es capaz de invertir en perfeccionar sus técnicas y capacidades, podrá aprender todo lo que hay que saber sobre los negocios por sí mismo, sin hipotecar su vida por el privilegio.

			Falsas ilusiones de grandeza

			La esencia misma del ambicioso es tan solo la sombra de un sueño.

			WILLIAM SHAKESPEARE, Hamlet

			Es fácil adivinar por qué resulta atractiva una escuela de negocios: la venden como un billete de ida a una vida eternamente próspera y cómoda. Es un agradable sueño convertido en realidad: tras pasar dos años haciendo trabajos académicos más alguna hora de propina «cultivando relaciones interpersonales», los cazatalentos de las empresas se lanzarán a por todas y le ofrecerán un puesto de gran prestigio y un salario altísimo en una empresa puntera.

			Su ascenso en el escalafón laboral será rápido y seguro. Será un CAPITÁN DE LA INDUSTRIA, cosechará sustanciosas primas y calculará el valor de sus opciones de compra de acciones sentado, tras un impresionante escritorio de caoba, en el despacho de la esquina del último piso de un gigantesco rascacielos de cristal. Será el gran jefe y dirá a los demás lo que tienen que hacer hasta la hora de ir a jugar al golf o a relajarse en su yate. Le agasajarán con banquetes por todo el mundo, y todo su personal le venerará, a usted y a sus asombrosos éxitos. Todos pensarán que es rico, inteligente y poderoso, y tendrán razón.

			¿Qué precio hay que pagar por la promesa de riquezas, poder y gloria? Unos pocos miles de dólares en concepto de matrícula, una firma de nada en un préstamo bancario y ¡directo a la cumbre! Y no solo eso, también disfrutará de dos años de vacaciones durante los que no tendrá que trabajar en serio. ¡Un trato impresionante!

			Por desgracia, una cosa es soñar despierto y otra muy distinta, vivir en el mundo real.

			Su dinero y su vida

			Nada es gratis.

			ROBERT A. HEINLEIN, autor de Stranger in a Strange

			Land y The Moon is a Harsh Mistress

			Vamos a suponer que usted cree que una escuela de negocios es un billete al éxito. Está de suerte, porque entrar al menos en una escuela de negocios es relativamente fácil. Si abona miles de dólares en tasas de matriculación, escribe algunas cartas que trasluzcan una perfecta combinación de seguridad y humildad y alaba la calidad del programa de la escuela en las entrevistas, tarde o temprano algún colegio o alguna universidad le otorgará generosamente la oportunidad de convertirse en el próximo Bill Gates.[9] 

			Sin embargo, aquí es donde empiezan los problemas. Las escuelas de negocios tienen unos precios de locura. Y si no es rico e independiente ni le han dado una beca cuantiosa, la única opción es hipotecar su vida pidiendo un préstamo sustancioso para pagar la formación poniendo como garantía sus futuras ganancias.

			La mayoría de los futuros estudiantes de MBA son diplomados universitarios que ya han contraído una deuda por haber solicitado un préstamo estudiantil. Según el Institute for College Access and Success —una organización sin ánimo de lucro que trabaja para que la educación superior sea más accesible y asequible—, el promedio de deuda acumulada de un estudiante de Estados Unidos con una licenciatura finalizada en 2017 fue de 28.650 dólares.[10] Para los estudiantes que eligen seguir un programa de estudios de MBA después de la licenciatura, el promedio total de la deuda acumulada es de 66.300 dólares.[11] Y no van incluidas ahí las necesidades materiales, como el alquiler, la alimentación y las mensualidades del coche, que a menudo cubren otros préstamos estudiantiles.

			Sesenta y seis mil dólares son mucha pasta, suponiendo que haya decidido ir a una escuela promedio, pero ¿quién va a querer conformarse con promedios? Si van a proponerle ofertas las compañías más punteras en servicios financieros, como Goldman Sachs, o empresas consultoras tan relevantes como McKinsey and Bain (que históricamente son las opciones que auguran salarios más elevados para los MBA de nuevo cuño), tendrá que apuntarse a un programa estrella, y eso exige mucho más que sesenta y seis miserables billetes de mil.

			Saquemos a los jóvenes de ahí

			Aquel que contrae una deuda, contrae una pena... El necio y el dinero toman caminos opuestos.

			THOMAS TUSSER, granjero y poeta inglés del siglo XVI

			En el momento de la publicación del libro, los mejores programas de MBA cuestan entre 50.000 y 80.000 dólares anuales en concepto de formación.[12] Esta cifra no incluye los cargos adicionales, los intereses de los préstamos estudiantiles ni los gastos básicos, y aumenta de un 5 a un 10 % todos los años. 

			Pero la cosa no acaba ahí. Según los datos recogidos por Poets & Quants, una página web de noticias sobre escuelas de negocios, nueve de estas escuelas rebasan los 200.000 dólares de costes directos de su programa de dos años a tiempo completo: Harvard, Stanford, Wharton, Universidad de Nueva York, Columbia, Dartmouth, Chicago, Instituto de Tecnología de Massachusetts y Northwestern.[13] Añada del 1 al 3 % en gastos de apertura de un préstamo estudiantil y un interés anual compuesto del 6 al 10 % sobre el importe del préstamo, además de lo que cuesta vivir en una gran área metropolitana y el dinero que no gana mientras estudia, y habrá calculado el coste real de matricularse. Cuando lo contabiliza todo, el coste total de un título universitario en administración de empresas puede rebasar los 400.000 dólares. Aun suponiendo que después de licenciarse vaya a tener un sueldo millonario, el coste total del título es un porcentaje considerable de lo que ganará ejerciendo su profesión. 

			Eso es suponiendo que entre, por supuesto; las escuelas de negocios son famosas por sus rigurosos procesos de selección de nuevos alumnos por una razón. La reputación de una escuela de negocios se basa en el éxito de sus licenciados, de manera que existe un incentivo directo para admitir estudiantes que ya tienen lo que hace falta para triunfar, con MBA o sin él. 

			Además, las mejores escuelas dependen de donantes célebres, licenciados forrados de dinero y contactos con empresas para recaudar fondos, atraer futuros alumnos y ampliar sus campus. Por consiguiente, los candidatos con dinero y buenos contactos tienen más probabilidades de recibir una carta de aceptación.[14] Según una encuesta de Bloomberg Businessweek realizada a licenciados de 126 escuelas de negocios, el 44 % de ellos refirió no haber pedido dinero prestado para pagarse el título.[15] Esta cifra no tiene sentido hasta que se toman en consideración otras formas de respaldo económico: familias que ya son ricas, aceptación de hijos de donantes y financiación empresarial. 

			Las escuelas de negocios no «crean» personas ricas y bien relacionadas. Las aceptan y después se atribuyen el mérito de su éxito.

			Si entra en una de esas escuelas, desde allí harán todo lo posible para ayudarle a conseguir un trabajo decente, pero será siempre «su» responsabilidad hacer que las cosas ocurran. Si tiene éxito durante los años siguientes a su licenciatura, la escuela le encumbrará como el ejemplo perfecto de la calidad de su programa de estudios y utilizará el «efecto halo» de su nombre para reclutar nuevos estudiantes. Si pierde su empleo y se arruina, se quedará sin publicidad y sin ayuda, aunque las mensualidades del crédito sigan llegando un mes tras otro. Lo sentimos mucho, mala suerte.

			Esto es lo que Christian Schraga, licenciado en 2002 por la Wharton School, de la Universidad de Pennsylvania, contó sobre la experiencia de sacarse un MBA en un artículo que apareció en su página web:[16] 

			La experiencia de haber estado allí me ha enseñado que un programa de estudios MBA de renombre le da a uno cierta ventaja, aunque pague un precio muy alto. Si está considerando apuntarse a un programa de estudios a jornada completa, deje de preguntarse si está o no dispuesto a asumir el riesgo.

			Las escuelas de negocios son un gran riesgo. En el caso de que decida matricularse, lo único seguro es que deberá desembolsar 125.000 dólares. Esta cifra equivale a 1.500 dólares al mes no deducibles en concepto de devolución del préstamo y a un periodo de diez años durante el cual no podrá ahorrar ni un céntimo.

			Si cree que pagar esta cantidad compensa el pedigrí, la fraternidad, los dos años sabáticos y el intento de ganar pasta gansa, el MBA le conviene. Si no, dedíquese a otra cosa, por favor.

			Sabias palabras. Si no le hace falta el título, no se matricule.

			Lo que en realidad le aportará un MBA

			La hipocresía puede permitirse ser magnánima en sus promesas; porque nada cuesta no tener la intención de ir más allá de ellas.

			EDMUND BURKE, político y politólogo británico

			En «The End of Business Schools? Less Success Than Meets the Eye», un estudio publicado en Academy of Management Learning & Education,[17] Jeffrey Pfeffer, de la Universidad de Stanford, y Christina Fong, de la Universidad de Washington, analizaron cuarenta años de datos con la intención de encontrar la prueba que demostrara que las escuelas de negocios labraban el éxito de sus licenciados. Su hipótesis se enuncia de manera clara:

			Si la enseñanza de un MBA tiene utilidad en el mundo de los negocios, los siguientes puntos tendrían que cumplirse por lógica: (1) poseer una licenciatura en MBA tendría que estar relacionado, si no intervienen otros factores, con la cuantificación de los éxitos y los logros profesionales, como por ejemplo el sueldo; y (2) si lo que se aprende en una escuela de negocios sirve para estar mejor preparado en el mundo de la empresa y ser más competente en este ámbito (en otras palabras, si las escuelas de negocios transmiten unos conocimientos profesionalmente útiles), entonces cuantificar lo que uno ha aprendido, o su dominio del material, tomando como ejemplo las notas obtenidas en los trabajos de curso, de alguna manera tendría que servir para predecir los resultados que auguran éxito en los negocios.

			Lo que Pfeffer y Fong descubrieron resultó asombroso y preocupante: las escuelas de negocios prácticamente no hacen nada, aparte de lograr que se esfume el dinero del bolsillo de los estudiantes.

			Las escuelas de negocios no son muy eficaces: ni el hecho de tener un título de MBA ni de haber sacado buenas notas en la carrera tienen relación alguna con el éxito profesional, resultados estos que cuestionan la eficacia de las escuelas en la preparación de sus estudiantes. Además, no hay pruebas que demuestren que los estudios en las escuelas de negocios influyan en la práctica de la gestión, con lo cual quedaría en entredicho la idea de que tener formación empresarial sea relevante profesionalmente.

			Según el estudio de Pfeffer y Fong, no importa si usted ha sido el primero de la clase y se ha licenciado con matrícula de honor o ha sido el último, con un aprobado por los pelos; sacarse un MBA no guarda relación con el éxito profesional a largo plazo. Ninguna.

			Nada demuestra que sus credenciales de MBA, sobre todo las que dan las escuelas que no forman parte de la élite, o las notas que ha sacado durante el curso (una manera de cuantificar su dominio de la materia) tengan relación alguna con el salario o la ocupación de puestos de responsabilidad en las organizaciones. Estos datos, como mínimo, sugieren que el elemento formativo o educativo en la enseñanza de los negocios no va de la mano con el mundo de las organizaciones de gestión.

			Es duro oír eso cuando se ha desembolsado más de 100.000 dólares para comprar un título cuyo único propósito es convertirle en una persona de éxito.

			Pero la cosa es aún peor: tener un MBA ni siquiera repercute en las ganancias totales que percibirá a lo largo de la vida. Tendrá que trabajar durante décadas para saldar la deuda que asumió por conseguir un título. Christian Schraga, el MBA de Wharton, calculó que el «valor actual neto» (una técnica de análisis financiero que se emplea para calcular si una inversión es viable) del mejor programa de estudios de MBA durante esos diez años aproximadamente es de 53.000 dólares negativos (vamos mal). Para ello se ha considerado un salario base pre-MBA de 85.000 dólares, un salario post-MBA de 115.000 dólares (con un incremento del 35 %), el aumento de la tasa de impuestos marginales (que tendrá que abonar si su trabajo le exige mudarse a una ciudad más importante), y una tasa de descuento de un 7 % que da cuenta del coste de oportunidad (las oportunidades que deja pasar al gastar el dinero en una escuela de negocios en lugar de invertirlo en otra cosa). Hablando en plata: Schraga utilizó una técnica que enseñan las escuelas de negocios para demostrar que sacarse un MBA en una escuela de primera clase es tomar una mala decisión financiera.

			Si las deducciones de Schraga son acertadas, necesitará doce años de arduos esfuerzos solo para recuperarse del coste de su formación académica, y eso suponiendo que todo salga según los planes previstos. Si se licencia en el momento en que el mercado de trabajo va mal, está listo.

			El origen de las escuelas de negocios

			Podríamos considerar, de hecho, un milagro que los métodos de enseñanza modernos no hayan ahogado del todo la curiosidad por investigar. 

			ALBERT EINSTEIN, premio Nobel de Física

				Los programas de estudios de un MBA no convierten a sus estudiantes en mejores profesionales porque enseñan muy pocas cosas realmente útiles para el mundo laboral actual. Así lo afirman los investigadores Pfeffer y Fong en su trabajo:

			Hay muchísimas pruebas que demuestran que los programas de estudios de las escuelas de negocios guardan muy poca relación con lo que es fundamental para triunfar en el mundo empresarial... Si existe, de hecho, una mínima relación entre las habilidades necesarias en el mundo de los negocios y lo que se enseña en los programas de estudio de las escuelas universitarias de negocios, no se entiende que un MBA o el dominio de esta materia pueda influir en la trayectoria profesional de los licenciados.

			Si examina el plan de estudios de cualquier escuela de negocios, verá que se da por supuesto que sus alumnos tras la licenciatura serán ejecutivos del montón en una gran industria o en una empresa que vende al por menor, consultores, contables de una corporación o financieros en un banco de inversiones. Por esta razón los cursos se estructuran siempre en torno a las grandes operaciones comerciales o a los sofisticados análisis cuantitativos en lugar de dedicarse a las tareas que en realidad son de vital importancia y a las que el 99 % de los profesionales del mundo de los negocios dedican una jornada cualquiera.

			Quienes están a favor de estudiar en una escuela de negocios aducen que forman ejecutivos, directivos y dueños de negocios más capaces, pero no hay pruebas de que una formación universitaria en administración de empresas vaya a convertirlo en un profesional del mundo de los negocios competente o eficaz: los factores situacionales son mucho más importantes. En un amplio estudio titulado «El mito del MBA y el culto al director general», Dan Rasmussen y Haonan Li investigaron cómo influía tener un MBA en el desempeño de más de 8.500 directores generales, tanto en la esfera personal como en el ámbito de la empresa.[18] Así es como describieron uno de los principales intereses de su investigación:

			¿Predicen las características del director de una empresa el comportamiento de sus cotizaciones? ¿Trabajan mejor los directores generales con un MBA que los que no lo tienen? ¿Logran mejores resultados los directores generales que han cursado los mejores programas de estudios de MBA? ¿Son los directores generales que han estado a cargo de las mejores consultorías y bancos de inversión más eficaces que los demás? En sentido más amplio, ¿se le da mejor llevar un negocio a la flor y nata del mundo empresarial? 

			Esta es la conclusión del estudio de Rasmussen y Li: 

			No hallamos ninguna [ventaja] estadísticamente significativa, pese a analizar todo género de escuelas con un tamaño de muestra razonable. Sencillamente, los programas de estudios de MBA no crean directores generales con más aptitudes para llevar un negocio, si su desempeño se mide según el rendimiento de las cotizaciones de su empresa... De hecho, los resultados del desempeño de los directores generales guardan una estrecha correlación con lo que esperaríamos observar por azar [. . .] ¿Durante cuánto tiempo más van a dejarse engañar los inversores y las juntas directivas por la aleatoriedad y la titulitis hueca?

			La desconexión entre la escuela y el mundo de la empresa se comprende cuando uno advierte que los conceptos, los principios y las técnicas que se enseñan en la mayoría de las escuelas de negocios se diseñaron para un mundo muy diferente. Las escuelas de negocios universitarias empezaron a proliferar a finales del siglo XIX, durante la Revolución industrial. La intención de los primeros planes de estudios de un MBA era formar a los gerentes para convertirlos en expertos con el objetivo de lograr resolver con mayor eficacia las grandes operaciones.

			Frederick Winslow Taylor, el pionero de las técnicas de «gerencia científica» que constituyen la base de la enseñanza de la gestión empresarial moderna, usaba un cronómetro para reducir unos segundos el tiempo promedio que tardaba un obrero en transportar lingotes de hierro a un vagón de tren. Es un ejemplo bastante ilustrativo de la mentalidad que impera en la mayoría de los programas de gestión empresarial que se imparten en las escuelas de negocios.

			La administración de empresas se ha interpretado como el ejercicio de conseguir que la gente trabaje con mayor rapidez y haga exactamente lo que se le pide. Los filósofos que inspiraron en gran medida lo que constituiría la psicología de la gestión empresarial fueron Iván Pavlov y, algo más tarde, B. F. Skinner. Ambos creyeron que, si se descubría y aplicaba el estímulo adecuado, las personas se comportarían como uno quería. Esta mentalidad condujo al uso indiscriminado de incentivos económicos para influir en la conducta: salario, primas, opción de compra de acciones, etcétera, con la intención de animar a los profesionales y a los directivos del mundo de la empresa a actuar en beneficio de los accionistas de la corporación.

			Son muchas (y cada vez más) las pruebas que demuestran que los incentivos directos a menudo minan la actuación, la motivación y la satisfacción laboral en el mundo real.[19] A pesar de la existencia de otras teorías sobre la actividad humana que resultan más competitivas y útiles,[20] en la actualidad, la búsqueda del estímulo mágico sigue presente en las aulas de las escuelas de negocios.

			En busca de la distribución

			Cualquier técnica, por muy buena y deseable que sea, se vuelve contraproducente cuando nos obsesionamos con ella.

			BRUCE LEE, 

			luchador de artes marciales y actor

			La mercadotecnia, por otro lado, inicialmente fue la manera de lograr una mejor distribución comercial de los productos físicos y de mantener a pleno rendimiento la costosa cadena de producción industrial. A principios del siglo XX, con el nacimiento de la radio y la televisión, fue posible anunciarse ante un numeroso público, y eso allanó el camino a las marcas y a los minoristas del país entero. Incidir en la publicidad tuvo como consecuencia un aumento de la distribución, que a su vez culminó en un mayor número de ventas y en cuantiosos fondos que se destinaban a las campañas publicitarias, con lo que se cerraba el círculo. Tras varias décadas, esta situación que, lentamente, iba reforzándose, se materializó en la formación de unos pocos imperios que dominaron las industrias. Las escuelas de negocios pronto se obsesionaron por encontrar la manera de captar una cuota de mercado y crear rápidamente compañías gigantescas por medio de fusiones cada vez mayores, y a medida que se adquiría una empresa se elevaba la participación financiera.

			Para los empresarios, el capital de la empresa se había convertido en un aspecto esencial del proceso de negocio; si no, ¿cómo iba a ser posible construir una fábrica o una marca nacional en pocos años? La aparición en la producción de las «economías de escala» significó que las grandes compañías podían desbancar a las empresas rivales pequeñas ofreciendo productos similares a precios más bajos. Los inversores querían un rendimiento económico rápido y, sin tener en cuenta los riesgos, recompensaron a los especuladores que elaboraban planes de negocio de resultados espectaculares en un plazo de tiempo muy breve. Negocios que habían sido viables fueron adquiridos y absorbidos en nombre de la conglomeración y la «sinergia», y todo ello con la bendición del mundo académico de los negocios. Se ignoró o se soslayó lo que representaba integrar estos sistemas de negocio gigantescos y complejos, y eso condujo a la ruina a la mayor parte de las compañías que quisieron entrar en el mundo de las grandes fusiones.

			Jugar con fuego

			Cuidado con los cerebritos que van con una fórmula bajo el brazo.

			WARREN BUFFETT, presidente de Berkshire Hathaway

			y una de las personas más ricas del mundo

			El mundo financiero mientras tanto iba volviéndose más complejo. Antes del siglo XX, la contabilidad y las finanzas habían sido materias de sentido común en las que la aritmética resultaba relativamente sencilla. La adopción generalizada de la contabilidad por partida doble (una innovación del siglo XIII) aportó grandes beneficios, además de una mayor precisión y facilidad para detectar anomalías, como por ejemplo desfalcos, a costa de la simplicidad.

			La introducción de la estadística en la práctica financiera estimuló simultáneamente la capacidad analítica a expensas de una mayor abstracción y las oportunidades de amañar los números sin que nadie se percatara. Con el tiempo, los directivos y los ejecutivos empezaron a emplear la estadística y los análisis para prever el futuro confiando en las bases de datos y en las hojas de cálculo casi del mismo modo en que los videntes confiaban en las hojas de té y en las entrañas de los animales. El mundo no es menos impredecible o inseguro en la actualidad: como antaño, las señales solo demuestran la parcialidad y los deseos del adivino.

			La complejidad de las transacciones financieras y los modelos estadísticos en los que se basaban estas transacciones siguió aumentando hasta que fueron pocos los profesionales que entendieron plenamente su funcionamiento o respetaron sus límites. Como decía el artículo de Wired fechado en febrero de 2009, «Recipe for Disaster: The Formula That Killed Wall Street», las limitaciones inherentes a ciertas fórmulas financieras divinizadas, como por ejemplo el modelo Black-Scholes de valoración de opciones, la función gaussiana y el modelo de tasación de activos de capital (CAPM), desempeñaron un papel importante en la burbuja tecnológica de 2000 y en los chanchullos del mercado inmobiliario y los derivados detrás de la recesión de 2008.

			Aprender a utilizar complicadas fórmulas financieras no es lo mismo que aprender a dirigir un negocio. Es esencial comprender el verdadero papel de un negocio para generar y aportar un valor, pero muchos programas de estudios de administración de empresas han restado importancia a la creación del valor y a las operaciones en favor de los análisis financieros y cuantitativos. En el artículo «Upper Mismanagement» publicado en New Republic, el periodista Noam Scheiber investiga la razón que condujo a la caída de la industria estadounidense:

			Desde 1965 se ha doblado, de un tercio a dos tercios, el porcentaje de licenciados de las escuelas de negocios más prestigiosas que se dedican a los servicios de consultoría y asesoramiento financiero. Y a pesar de que algunos de estos consultores y asesores financieros terminan en el sector de la industria, en cierto modo ese es el problema... La mayoría de los altos ejecutivos de General Motors de estas últimas décadas han tenido una formación financiera en lugar de operativa. [...] Sin embargo, estos ejecutivos hicieron oídos sordos a la incorporación de toda suerte de innovaciones que permitieran una producción de alta calidad a un bajo coste.[21]

			Es fácil saltarse la manera de mejorar el proceso de negocio si lo que se quiere es maquillar el cálculo de los beneficios a corto plazo, a pesar de que las mejoras sean esenciales para una viabilidad a largo plazo. Al ignorar los factores que permiten que un negocio opere con mayor eficacia, los ejecutivos formados en administración de empresas destrozan, sin ser conscientes de ello, en aras de las ganancias trimestrales por acción, compañías que habían sido viables.

			En el ínterin, la extendida práctica de emplear grandes cantidades de deuda como apalancamiento[22] dio lugar a compañías gigantescas con unas obligaciones aún más gigantescas, que aumentaron los rendimientos durante los años de bonanza, pero se volvieron tremendamente inestables en cuanto la situación económica empeoró. La estrategia de que «los mismos ejecutivos compraran la empresa», que se enseña en muchas escuelas de negocios (comprar una empresa, financiar una expansión masiva a partir de la deuda y luego vender el negocio a otra empresa con una prima)[23] convirtió a empresas que habían sido autosuficientes en monstruos con una deuda inflada. La constante compra-venta de una misma empresa, que pasa de mano en mano, condujo a los mercados financieros al juego de la silla.

			Cuando la magia financiera y los rendimientos a corto plazo terminan con la prudencia y la creación del valor a largo plazo, los clientes y los empleados padecen sus consecuencias. Los únicos que se benefician son los ejecutivos financieros, acreditados con un MBA, y los directores de cartera, que cobran cientos de miles de dólares en concepto de minutas y salarios por sus transacciones y se dedican a destruir empresas que eran viables, centenares de miles de puestos de trabajo y valores de millones de dólares.

			La administración de empresas consiste en crear y ofrecer algo de valor a clientes que pagan por él, no en orquestar un fraude amparados por la legalidad. Por desgracia para todos, las escuelas de negocios han primado la enseñanza de lo segundo en detrimento de lo primero.

			No hay razón para cambiar

			En las escuelas enseñan la necesidad de que se enseñe.

			IVÁN ILLICH, sacerdote, teólogo

			y crítico de la enseñanza

			El mundo está cambiando constantemente, pero las escuelas de negocios no cambian a la par. Con la aparición de internet y el fácil acceso a las nuevas tecnologías, las empresas modernas que triunfan tienden a ser más pequeñas, a necesitar menos capital para constituirse, a tener menos costes generales y a contar con menos empleados. Según el departamento de la Pequeña y Mediana Empresa de Estados Unidos, las empresas pequeñas representan el 99,9 % del total de empresas que dan trabajo en el país,[24] contratan a la mitad de los trabajadores del sector privado,[25] han generado el 64,9 % de nuevos puestos de trabajo netos entre 2000 y 2018[26] y representan en torno al 44 % del producto interior bruto de Estados Unidos (PIB).[27] Nadie lo diría mirando los currículos de las escuelas de negocios: a juzgar por el patrón imperante en la actualidad, parece ser que la mayor parte de los programas de estudio de MBA transmite la idea de que las grandes empresas son las únicas que vale la pena dirigir.

			La publicidad del mercado de masas ya no es capaz de convertir de manera fiable los centavos en dólares. Las existencias (si es que existen) tienden a ser menores, los negocios dependen de terceros para funcionar y los mercados cambian y se adaptan con extrema rapidez. La velocidad, la flexibilidad y la inventiva son las características de que dependen los negocios de éxito en la actualidad, características que los gigantes corporativos de estas últimas décadas se esfuerzan por adquirir y conservar, y las escuelas de negocios procuran enseñar. 

			Las exigencias del mercado público fuerzan a los ejecutivos a ir en busca de ganancias a corto plazo, con el coste de tener que sacrificar la estabilidad a largo plazo, y con eso provocan una cadena de despidos y de graves recortes presupuestarios en tiempos de vacas flacas o cuando suceden imprevistos. Asimismo, cada vez hay más empleados que buscan una mayor autonomía, flexibilidad y seguridad en el trabajo, y la encuentran fuera de los tradicionales puestos de trabajo de una empresa. Porque ¿cómo diriges a alguien que en realidad no quiere trabajar para ti?

			Los programas de estudio de MBA intentan resistir, pero en las escuelas se siguen impartiendo teorías trasnochadas, mal orientadas e incluso claramente erróneas. Es más, no espere que las cosas vayan a cambiar. ¿Por qué preocuparse si estos estudios de administración de empresas son un símbolo del estatus de la escuela muy rentable y además suscitan una fuerte demanda? Mientras los estudiantes sigan matriculándose, no espere que en las sagradas aulas de las escuelas de negocios cambien los aires.

			El único beneficio de las escuelas de negocios

			Las instituciones intentarán perpetuar el problema cuando podrían ser la solución.

			CLAY SHIRKY, catedrático de la Universidad de

			Nueva York y autor de Here Comes Everybody

			y Cognitive Surplus

			La única ventaja importante de haber cursado un máster en alguna de estas escuelas de negocios es poder acceder de un modo directo a los reclutadores, las empresas consultoras, las grandes empresas de contabilidad y los bancos de inversión del «Fortune 500» a través de los campus y de las redes sociales de los alumnos. Después de licenciarse en una escuela de negocios puntera, verá que es mucho más fácil conseguir una entrevista con un reclutador que trabaje para una empresa, un banco de inversión o una empresa consultora de la lista «Fortune 500». Es así inmediatamente después de licenciarse; luego, a partir de los tres o cinco años siguientes, esas ventajas empiezan a esfumarse. A partir de ahí, está solo: los directivos que se encargan de la contratación de personal ya no están tan interesados en la escuela donde usted estudió, sino en sus éxitos posteriores.

			Estos directivos utilizan los estudios de administración de empresas como un filtro para decidir a quién convocan a una entrevista. Son profesionales ocupados, que como los estudiantes de un MBA han superado una preselección, que con toda probabilidad no pueden desperdiciar su valioso tiempo. Contratar a un recién licenciado en MBA también permite al reclutador escudarse en toda regla si su elección no es acertada: «No sé muy bien lo que ha pasado. ¡Esta mujer es licenciada en la Escuela de Negocios de Harvard!».

			El filtro que representan los programas de estudios de MBA tiene su peso, y es difícil de superar cuando uno va por libre. Si está decidido a convertirse en un asesor de gestión, en un financiero internacional o en un candidato a administrador de empresas capaz de incorporarse por la vía rápida a una de las quinientas empresas de la lista Fortune, tendrá que comprar su derecho a la entrevista por 200.000 dólares. Si emprende este camino, sea consciente de dónde se mete antes de solicitar plaza; cuando se haya despedido de la vida estampando su firma en un papel, la deuda contraída le impedirá cambiar de idea.

			Si está más interesado en trabajar por su cuenta o en conservar un puesto de trabajo que le guste y vivir su vida, sacarse un MBA es perder tiempo y dinero. Como dice el doctor Pfeffer: «Si usted es suficientemente bueno para poder entrar, sin duda tiene talento para desenvolverse bien, cueste lo que cueste».[28]

			Ya voy, ya voy... al tajo a trabajar

			¿Está donde quiere estar si las cosas no van bien?

			LOUIS L’AMOUR, escritor e historiador

			Supongamos que sale adelante y consigue su MBA. Si tiene «suerte», quizá le contrate una gran empresa de servicios financieros o de consultoría donde tendrá el privilegio de trabajar más de ochenta horas a la semana por unos 100.000 dólares al año. El dinero va bien, sin duda, pero le va a costar su vida fuera del trabajo, y la presión será enorme y continua. Aunque no le guste su empleo, más le valdrá persistir en el intento si quiere pagar las mensualidades de sus estudios y lograr sacar provecho de su inversión.

			Felicidades: gracias a su inteligencia se ha condenado a trabajar como un esclavo durante varios años.

			Si lo hace bien, se convertirá en un ejecutivo, le darán un aumento, tendrá más responsabilidad y trabajará a destajo. Será mejor que no le importe no disfrutar de los frutos de su trabajo en solitario: los altos ejecutivos son los que cuentan con un mayor índice de divorcios y de problemas familiares. Como es bien sa­bido, pida y se le concederá... Aunque tendrá que pagar un precio por ello.

			Si usted no es tan «afortunado», encontrará un trabajo en el que cobrará algo más de lo que habría cobrado sin su MBA. Peor aún, si se licencia cuando el mercado de trabajo flojea, podría pasar que gracias a su licenciatura tuviera que pagar una cuota de 1.000 dólares al mes para devolver el crédito y no tenga trabajo para hacer frente al pago.

			Un mercado laboral intransigente no es excusa para librarse del pago de un préstamo estudiantil. Independientemente de cómo le vayan las cosas, su crédito estudiantil siempre estará ahí para recordárselo, y empezará a recibir llamadas de los cobradores de morosos reclamando la deuda.

			No me canso de repetir lo mismo una y otra vez: la manera más rápida y fácil de echar su vida por la borda es asumir más deudas de las precisas. El principal motivo de que la gente conserve durante años empleos que desprecia es el pago a los acreedores. La presión financiera puede destruir relaciones, perjudicar la salud y poner en peligro su cordura. ¿Vale la pena el riesgo por disfrutar de un despacho de lujo en un rincón privilegiado?

			Con la pesada carga de las deudas y la incertidumbre de las devoluciones, los programas de estudios de MBA no son una buena inversión, son una trampa para desprevenidos.

			Existe otra manera

			¡Educar a los educadores! Pero ¡los primeros deberán educarse a sí mismos! Es para estos para quienes escribo.

			FRIEDRICH NIETZSCHE, filósofo y autor

			de La voluntad de poder 

			y Así habló Zaratustra

			Afortunadamente, usted tiene la posibilidad de elegir formarse por su cuenta, elección que puede llevarle al éxito con más facilidad que a un licenciado en MBA de cualquiera de las renombradas escuelas de negocios, pero sin tener que desembolsar cientos de miles de dólares.

			Estudiar los rudimentos de una buena y sólida práctica empresarial y desarrollar usted mismo una red social puede aportarle los mismos beneficios que una formación académica en administración de empresas a una milésima parte de su coste. En lugar de perder el tiempo y el dinero ganado con tanto esfuerzo en aprender teorías trasnochadas que quizá nunca pondrá en práctica, vale más que dedique tiempo y energías a aprender por su cuenta lo que en realidad necesita para tener éxito.

			Si usted es de esa clase de personas capaces de incorporarse a un exigente programa de estudios de MBA y hacer lo que es preciso para triunfar tras la licenciatura, saltarse la escuela de negocios y aprender los fundamentos del mundo de la empresa, leer y estudiar a fondo este libro quizá sea la mejor decisión que haya tomado en su vida.

			Lo que aprenderá en este libro

			Cuando uno estudia un nuevo campo es como si tuviera que memorizar un trillón de cosas. Pero lo que necesita es identificar los principios esenciales (que generalmente van de tres a doce) que rigen ese campo. Los millones de conceptos que creía que tenía que memorizar son combinaciones varias de estos principios.

			JOHN T. REED, experto en inversiones 

			inmobiliarias y autor de Succeeding

			Este libro le enseñará la administración de empresas de manera breve y eficaz:

			• Cómo funciona un negocio. Un negocio de éxito, en términos generales, genera (1) algo de valor que (2) otras personas quieren o necesitan a (3) un precio que están dispuestas a pagar, de un modo que (4) satisface las necesidades y expectativas del cliente de tal manera (5) que el negocio reporte los beneficios suficientes para que los propietarios sigan operando. Tomados en su conjunto, los conceptos que aparecen en los capítulos del 2 al 6 describen el funcionamiento de un negocio y lo que puede hacer para mejorar los resultados.

			• Cómo funciona la gente. Los negocios han sido creados por personas y sobreviven para beneficiar a otras personas. Para comprender cómo funcionan los negocios necesita un sólido conocimiento de los motivos por los que la gente toma decisiones, actúa a partir de esas decisiones y se comunica con los demás. En los capítulos del 7 al 9 aparecen algunos conceptos relevantes en psicología, que describen el modo en que la mente procesa el mundo, la manera de trabajar con más eficacia y la forma de crear y estrechar las relaciones profesionales.

			• Cómo funcionan los sistemas. Los negocios son sistemas complejos con muchas partes en movimiento dentro de otros sistemas incluso más complejos, como las industrias, las sociedades, las culturas y los gobiernos. Los capítulos 10, 11 y 12 le ayudarán a entender cómo funcionan los sistemas complejos, así como a analizar los sistemas existentes y a encontrar la forma de mejorarlos sin provocar consecuencias inesperadas.

			No espere encontrar aquí:

			• La sobrecarga que generan la administración de empresas y el liderazgo. Muchos recursos empresariales (y todas las escuelas de negocios) confunden las técnicas de gestión y liderazgo con las habilidades empresariales; no es lo mismo. La gestión y el liderazgo son importantes en la práctica de dirigir un negocio, pero no constituyen ni el principio ni el final de la formación empresarial. Sin conocimientos empresariales sólidos podríamos organizar y dirigir a un equipo de personas equivocándonos en los objetivos. El mundo de los negocios consiste en crear algo de provecho y hacer una oferta de valor a unos clientes que van a pagar por ella. La gestión y el liderazgo son sencillamente medios que conducen a este fin. Trataremos los puntos básicos de una gestión y un liderazgo eficaces en su debido contexto.

			• Finanzas y contabilidad puras. Las finanzas y la contabilidad son temas muy importantes y hablaremos de los conceptos y prácticas básicos en el capítulo 6, incluyendo los errores y peligros frecuentes. Dicho esto, tenemos muchos temas que explorar y las finanzas no son el único objetivo de esta obra. Hay miles de libros mucho más largos que profundizan en los principios contables y el análisis financiero, y, a menos que tenga pensado hacerse analista financiero o contable, debería aprender los conceptos básicos de estos temas, pero dejar los detalles a los especialistas.

			Por suerte, no hace falta reinventar la rueda: ya existen magníficos libros sobre finanzas y contabilidad. Si está interesado en explorar estos temas con mayor detalle después de terminar el capítulo 6, le recomiendo los siguientes libros:

			Financial Intelligence for Entrepreneurs, de Karen Berman y Joe Knight 

			Simple Numbers, Straight Talk, Big Profits!, de Greg Crabtree

			Accounting Made Simple, de Mike Piper

			How to Read a Financial Report, de John A. Tracy

			Además, hay cursos en línea, como MBA Math (http://mbamath.com) y Bionic Turtle (http://bionicturtle.com), si quiere seguir profundizando en estos temas. (Muchas escuelas de negocios y programas de formación en finanzas empresariales recomiendan o exigen estos cursos antes de inscribirse).

			• Análisis y modelación cuantitativos. Trataremos los fundamentos de cómo medir y analizar sistemas en el capítulo 11, pero este libro no le convertirá en un mago de las matemáticas de Wall Street ni en un experto en hojas de cálculo de alto nivel. La estadística y el análisis cuantitativo son competencias muy útiles cuando se utilizan de la manera adecuada, pero las técnicas analíticas en sí dependen de una situación en concreto y quedan fuera del alcance de este libro. Si le interesa ampliar sus conocimientos sobre análisis estadístico después de leer el capítulo 11, le recomiendo: 

			Thinking Statistically, de Uri Bram 

			Cómo mentir con estadísticas, de Darrell Huff 

			Turning Numbers into Knowledge, de Jonathan Koomey 

			Para el estudio de métodos de análisis más avanzados, Principles of Statistics, de M. G. Bulmer, es una referencia útil.

			Modo de empleo de este libro

			Todos los pensamientos verdaderamente sabios ya se han pensado miles de veces; pero para hacerlos verdaderamente nuestros, debemos volver a pensarlos con honestidad, hasta que arraiguen en nuestra experiencia personal.

			JOHANN WOLFGANG VON GOETHE, poeta,

			dramaturgo y erudito alemán del siglo XIX

			ALGUNOS CONSEJOS PRÁCTICOS PARA APROVECHAR AL MÁXIMO LA LECTURA:

			• Hojee, eche un vistazo y lea por encima. No es necesario leer un libro de principio a fin para sacarle provecho: hojee y repase el libro, y cuando encuentre un concepto interesante, propóngase aplicarlo en su trabajo durante unos días. Empezará a notar diferencias significativas en la calidad de su trabajo, así como en su capacidad para pensar como un profesional del mundo de los negocios.

			• Tenga un cuaderno de notas y un bolígrafo a mano. El propósito de este libro es dar ideas sobre cómo mejorar las cosas. Tendrá que estar preparado para captar sus pensamientos al vuelo. Si lo hace, le resultará más fácil retomar los conceptos principales en otro momento. Tener un cuaderno a mano también le permitirá pasar de tomar notas a crear planes de actividades detallados a medida que se le vayan ocurriendo cosas.[29]

			• Relea el libro con regularidad. Téngalo cerca de su lugar de trabajo para poder acudir a él a menudo, sobre todo antes de iniciar un nuevo proyecto. La repetición conduce inevitablemente al perfeccionamiento, y cuanto mejor interiorice estos conceptos, mejores resultados obtendrá. Le recomiendo también apuntar un recordatorio en su agenda para no olvidar repasar el libro o sus notas cada tanto con el fin de reforzar sus conocimientos y alumbrar nuevas ideas. 

			• Comente estas ideas con sus colegas. Cuando todas las personas con las que trabaja conocen estos conceptos y utilizan el mismo idioma para hablar de cómo se aplican a su negocio, se logran grandes cosas.

			• Siempre hay algo nuevo por explorar. Cada uno de estos modelos mentales tiene múltiples aplicaciones, y es imposible explorarlas a fondo en un solo libro. Existe una amplia bibliografía sobre el mundo de los negocios que le permitirá ahondar en sus conocimientos si quiere aprender más sobre un determinado modelo mental. Lo importante es que aprenda a aplicarlos en su vida diaria y en su trabajo. 

			Adelante.
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			La creación de un bien o producto de valor

			Haga algo que la gente quiera... No hay nada más valioso que cubrir una necesidad insatisfecha. Si descubre que algo no funciona y es capaz de lograr que lo haga y de ofrecérselo a los demás, tiene en sus manos una mina de oro.

			PAUL GRAHAM, fundador de Y Combinator,

			empresario capitalista y articulista 

			en Paulgraham.com

			Los negocios de éxito crean bienes o servicios de valor. El mundo ofrece muchas oportunidades de mejorar la vida de los demás, y su trabajo como hombre o mujer de negocios es identificar qué le falta a la gente y encontrar la manera de ofrecérselo.

			El bien o servicio de valor que genere puede adoptar formas muy diversas, pero el propósito siempre es el mismo: mejorar un poco la vida de los demás. Sin la creación de algo de valor, ningún negocio tiene sentido; no puede hacer transacciones con los demás si no tiene algo valioso con lo que comerciar.

			Los mejores negocios del mundo son los que crean algo que tiene mucho valor para los demás. Algunas empresas prosperan aportando algo de poco valor a un gran número de personas, mientras otras generan algo de muchísimo valor para unos pocos. Sea como fuere, cuanto más real sea el producto de valor que cree para los demás, mejor irá su negocio y más riqueza acumulará.

			Los cinco factores de un negocio

			Un negocio es un proceso repetitivo que crea riqueza. Lo demás son entretenimientos.

			PAUL FREET, 

			socio capitalista y experto en comercialización

			Un negocio es un proceso repetitivo que:

			1. Crea y ofrece algo de valor...

			2. Que los demás quieren o necesitan...

			3. A un precio que están dispuestos a pagar...

			4. De un modo que satisface las necesidades y expectativas del cliente...

			5. De tal manera que el negocio reporte los «beneficios» suficientes para que los propietarios sigan adelante con la operación.

			No importa si dirige una pequeña empresa o una compañía multimillonaria. Si elimina cualquiera de estos cinco factores, no tiene un negocio, tiene otra cosa. Una empresa que no genere un bien o servicio de valor para los demás no es una empresa sino un hobby. Una empresa que no llame la «atención» es un fiasco. Una empresa que no venda el producto de valor que genera es una empresa con pérdidas. Una empresa que no ofrezca lo que promete es un fraude. Una empresa que no ingrese suficiente dinero para seguir operando cerrará inevitablemente. 

			En el fondo, los negocios son la suma de cinco procesos «interdependientes», cada uno de los cuales confluye en el siguiente:

			1. La creación de un producto de valor. Descubrir lo que la gente necesita o quiere y crearlo.

			2. El marketing. Llamar la atención y generar una demanda para lo que hemos creado.

			3. Las ventas. Convertir a potenciales clientes en clientes seguros que pagarán por adquirir este producto de valor.

			4. La provisión del bien o servicio de valor. Dar a los clientes lo prometido y asegurarse de que estén satisfechos.

			5. Las finanzas. Ingresar el dinero suficiente para seguir funcionando y hacer que nuestro esfuerzo haya valido la pena.

			Si estos cinco factores parecen simples es porque lo son. Los negocios no son cosa de genios, nunca lo han sido. Son sencillamente el proceso de identificar un problema y encontrar una manera de solucionarlo que beneficie a ambas partes. Quien intente hacerle creer que dedicarse a los negocios es muy complicado, o está intentando impresionarle, o intenta venderle algo que no necesita.

			Los «cinco factores de un negocio» constituyen la base de un buen proyecto empresarial y de un buen plan de negocio. Si usted es capaz de definir con claridad cada uno de estos cinco procesos en una empresa cualquiera, entenderá perfectamente cómo funciona. Si está pensando en montar un negocio, lo mejor es empezar definiendo la forma que adoptarán estos procesos. Si usted no es capaz de describir o dibujar un diagrama de su idea de negocio teniendo en cuenta estos procesos fundamentales, significa que no conoce el tema tan a fondo como creía y no logrará que funcione.[1] 

			Habilidades con valor económico

			No vaya por ahí diciendo que el mundo está en deuda con usted. El mundo no le debe nada; estaba ahí antes que usted.

			MARK TWAIN, novelista estadounidense

			Si quiere ser un buen empresario, céntrese en mejorar las habilidades relacionadas directamente con los «cinco factores de un negocio».

			No todas las habilidades o aspectos del conocimiento tienen un «valor económico», y está bien que así sea: hay muchas cosas cuyo valor consiste en relajarnos y disfrutar de ellas. Es probable que le guste hacer rafting en aguas bravas, pero es poco probable que alguien decida pagarle por salvar los rápidos si no es empleando sus habilidades en beneficio de los demás. 

			Sin embargo, si da el salto y pasa del disfrute personal a ofrecer «productos y servicios», descubrirá que cobrará por ello; hay muchas almas aventureras dispuestas a pagar el alquiler de un equipo de rafting y los servicios de buenos guías.

			Como afirma Michael Masterson en Ready, Fire, Aim, no espere que las habilidades ajenas a «los cinco factores de un negocio» sean rentables económicamente. Encuentre la manera de emplearlas para generar un valor económico y encontrará la forma de cobrar por ello.

			Cualquier habilidad o conocimiento que le ayude a crear algo de valor, un mercado, unas ventas, una provisión o una financiación empresarial tiene un valor económico. Hablaremos de estos temas a lo largo del libro.

			La dura ley del mercado

			El mercado es lo más importante; ningún equipo estelar, ni ningún producto fantástico le salvarán de un mal mercado. A los mercados inexistentes les da igual lo listo que sea.

			MARC ANDREESSEN, socio capitalista

			y fundador de Netscape

			¿Qué pasaría si montara una fiesta y nadie asistiera? En el mundo de los negocios, esto es el pan de cada día.

			Dean Kamen, un conocido y prolífico inventor entre cuyas creaciones se cuentan el motor Stirling, la primera bomba de insulina del mundo y diversos mecanismos para purificar el agua, invirtió más de 100 millones de dólares en el desarrollo del Segway PT, un vehícu­lo motorizado de dos ruedas con equilibrio propio y a un precio de 5.000 dólares, vehículo que aseguraban revolucionaría el transporte individual «del mismo modo que lo hizo el coche cuando sustituyó al caballo y a los carruajes». Cuando en 2002 el Segway se puso a disposición del público, la empresa anunció que esperaba vender 50.000 unidades al año.

			Tras cinco años de negocio, la empresa vendió un total de 23.000 unidades, menos del 10 % del objetivo inicial. (El balance financiero de la compañía es confidencial, pero nos atrevemos a decir que no pinta nada bien. En 2015, la empresa fue vendida por una suma no revelada a Ninebot, un competidor que vende económicos patinetes eléctricos).

			El problema no fue que el producto estuviera mal diseñado. La tecnología de que hace gala el Segway es extremadamente sofisticada, y las ventajas del producto son significativas: el Segway es un adecuado sustituto del automóvil y además es ecológico. El problema fue que muy poca gente estaba interesada en gastar 5.000 dólares en algo que parecía una tontería y que se presentaba como la alternativa a ir en bicicleta o a pie; el enorme mercado que Kamen presagiaba no existía.

			Esto mismo pasa a diario en varios negocios. Sin unos ingresos suficientes que lo sostengan, todo negocio fracasa. Los ingresos dependen por completo de que las personas deseen realmente lo que usted ofrece.

			Cada negocio está limitado fundamentalmente por el tamaño y la calidad del mercado al que intenta servir con su producto. La «dura ley del mercado» es fría, inmisericorde y desagradecida: si no cuenta con un grupo numeroso de personas que desee realmente lo que ofrece, sus probabilidades de constituir una empresa realmente viable serán escasas.

			La mejor forma de abordar el tema es centrarse en producir algo que la gente quiera comprar. Crear algo que nadie quiere es inútil. El estudio de mercados es el equivalente empresarial a la frase «mire antes de saltar». Un libro como el de John Mullins, The New Business Road Test, le ayudará a identificar mercados prometedores desde el principio, y a tener más probabilidades de que su nueva empresa sea un éxito.

			En los siguientes apartados exploraremos con más detalle cómo dilucidar lo que la gente quiere y necesita antes de invertir su tiempo y el dinero que ha ganado con el sudor de su frente en crear algo nuevo.

			Las necesidades básicas

			Quien descubra las necesidades humanas estará a medio camino de alcanzarlas.

			ADLAI STEVENSON II,

			político y exgobernador de Illinois

			Si va a montar un negocio de éxito, le irá bien comprender básicamente lo que quiere la gente. La teoría general más conocida de lo que quiere la gente es la jerarquía de necesidades de Maslow, propuesta por el psicólogo Abraham Maslow en 1943. Según esta teoría, las personas van progresando por cinco etapas generales en pos de lo que necesitan: fisiología, seguridad, pertenencia/amor, estima y realización personal. La fisiología representa el nivel más «bajo» de las necesidades humanas, mientras que la realización personal (la exploración del potencial innato de una persona) es el más «alto».

			En la jerarquía de Maslow, todas las necesidades del nivel inferior deben estar satisfechas antes de que una persona pueda centrarse en las necesidades del siguiente. Si usted no tiene suficiente comida o su integridad física está en peligro, probablemente no prestará mucha atención a cómo les cae a los demás ni a cómo está evolucionando en el plano personal.

			En la práctica, prefiero la versión de la jerarquía de Maslow de Clayton Alderfer, que él llamó «teoría ERC»: las personas buscan existir, relacionarse y crecer, en ese orden. Cuando tienen lo que necesitan para sobrevivir, pasan a hacer amigos y encontrar pareja. Cuando están satisfechas con sus relaciones, se centran en hacer cosas que les gustan y mejorar sus competencias en cosas que les interesan. Primero existir, después relacionarse y luego crecer. 

			La teoría ERC explica la prioridad general de los deseos humanos, pero no los métodos que las personas emplean para colmarlos. Para eso debemos acudir a otras teorías sobre cómo actúan los seres humanos. Según los profesores de la Escuela de Negocios de Harvard Paul Lawrence y Nitin Nohria, autores de Driven: How Human Nature Shapes Our Choices, los seres humanos estamos regidos por cuatro «necesidades básicas» que influyen profundamente en nuestras decisiones y en nuestros actos:

			1. Adquirir. El deseo de obtener o reunir objetos físicos, así como cualidades inmateriales, como el estatus, el poder y la influencia. Entre los negocios creados para satisfacer la necesidad de adquirir están los de minoristas, las corredurías de bolsa y las empresas de consultoría política. Las empresas que prometen hacernos ricos, famosos, influyentes o poderosos tienen en cuenta esta necesidad.

			2. Sentirse vinculado. El deseo de sentirse valorado y querido estableciendo relaciones con los demás, sean platónicas o románticas. Entre los negocios creados para satisfacer la necesidad de las personas de sentirse vinculadas a otras están los restaurantes, los congresos y los servicios de citas. Las empresas que prometen hacernos más atractivos y dignos de admiración o de ser bien considerados tienen en cuenta esta necesidad.

			3. Aprender. El deseo de satisfacer nuestra curiosidad. Entre los negocios creados para satisfacer la necesidad de aprender están los programas académicos, las editoriales y los talleres y escuelas de formación. Las empresas que prometen mejorar nuestra formación o hacer de nosotros personas más competentes tienen en cuenta esta necesidad.

			4. Protegerse. El deseo de protegernos, de proteger a nuestros seres queridos y preservar nuestras propiedades. Entre los negocios creados para satisfacer esta necesidad están los de los sistemas de alarmas domésticas, las aseguradoras, la formación en artes marciales y los servicios legales. Las empresas que prometen mantenernos a salvo, eliminar un problema o evitar desgracias tienen en cuenta esta necesidad.

			Hay, sin embargo, una quinta necesidad fundamental que a Lawrence y a Nohria se les pasó por alto:

			5. La necesidad de experimentar nuevas sensaciones. El deseo de nuevos estímulos sensoriales, experiencias emocionales intensas, placer, excitación, entretenimiento y anticipación. Entre los negocios creados para satisfacer esta necesidad están los restaurantes, los cines, las salas de juego, los conciertos y los eventos deportivos. Ofertas que prometen darnos placer, emocionarnos u ofrecernos el medio de satisfacer esa necesidad.

			Siempre que un grupo de personas tenga alguna necesidad insatisfecha en uno o en varios de estos ámbitos, se creará un mercado para satisfacerla. Como resultado, en la medida en que su oferta esté relacionada con varias de estas necesidades, más atractiva resultará para su mercado potencial.

			En lo fundamental, todos los negocios de éxito venden una combinación de dinero, estatus, poder, amor, conocimiento, protección, placer y excitación. Cuanto más claramente vincule la manera de satisfacer una o varias de estas necesidades con su producto, más atractiva será su oferta.

			El estatus social

			La sociedad que desprecia la excelencia en la fontanería por ser una actividad humilde y tolera la mediocridad en la filosofía porque es una actividad excelsa no tendrá ni buena fontanería ni buena filosofía: tanto sus tuberías como sus teorías harán aguas.

			JOHN W. GARDNER,

			expresidente de la Carnegie Corporation

			Además de comprender las «necesidades básicas», es importante entender que los seres humanos son animales sociales. Como muchos otros mamíferos, evolucionaron hasta desarrollar un orden jerárquico, una posición relativa de «poder» o estatus dentro de un grupo. Competir con otras personas para tener más estatus y poder reportaba muchos beneficios, como el acceso a alimentos, parejas sexuales y recursos, y la protección de otros miembros del grupo.

			Las consideraciones relacionadas con el estatus ya no son tan cruciales para la supervivencia, pero nuestro cerebro se desarrolló para dar mucha importancia al «estatus social». Por consiguiente, las cuestiones relativas al estatus influyen en la gran mayoría de las decisiones y actuaciones de una persona.

			El estatus social es un fenómeno universal: a los seres humanos neurotípicos les importa lo que otras personas piensan de ellos e invierten una cantidad de energía considerable en determinar su estatus relativo frente a otros miembros de su grupo. Cuando surjan oportunidades para tener más estatus, la mayoría de las personas las aprovecharán. Cuando les den a elegir entre distintas opciones, escogerán la que perciben que les confiere más estatus. 

			En general, nos gusta que nos relacionen con personas y organizaciones que creemos que son poderosas, importantes o exclusivas o que tienen otros atributos o conductas de alto estatus. También nos gusta asegurarnos de que los demás son conscientes de nuestro estatus: como prueba, fíjese en lo que la gente publica en sus perfiles de redes sociales. 

			El estatus social es una realidad de la vida humana; no es necesariamente malo ni algo de lo que haya que huir. Por el contrario, la búsqueda de estatus puede motivar a las personas a lograr cosas asombrosas. En palabras de Alain de Botton, un filósofo y crítico social, «Si nos sintiéramos triunfadores, habría muy pocos incentivos para ser triunfadores». 

			Si no se controla, este anhelo de estatus puede inducir a la gente a tomar malas decisiones: piense en alguien que se compra una gran casa, un coche de lujo y ropa de marca, solo para terminar arruinado o lleno de deudas. Como individuo, prestar atención a cuánto valora el estatus resulta útil cuando toma decisiones sobre compras, en especial cuando existen otras alternativas que pueden satisfacer las mismas necesidades o deseos con un coste inferior. 

			Como profesional del mundo de los negocios, es importante entender que las consideraciones relativas al estatus están presentes en todos los niveles de las necesidades básicas. Cuando haga una oferta a un posible cliente, él valorará cómo influirá su oferta en su propio estatus. Incorporar «señales de estatus» a su oferta casi siempre es una manera efectiva de aumentar su atractivo para su público objetivo.

			Diez maneras de evaluar el mercado

			A menudo las personas trabajan con gran empeño en una dirección equivocada. Trabajar en la dirección correcta probablemente sea más importante que trabajar con gran empeño.

			CATERINA FAKE, 

			cofundadora de Flickr.com y Hunch.com

			Si está pensando en iniciar un negocio o en incorporar uno ya existente a un nuevo mercado, merece la pena que investigue un poco antes de dar el salto.

			En las «diez maneras de evaluar el mercado» le propongo el método «apúntelo en la servilleta», válido para identificar el atractivo de cualquier mercado potencial. Para ello tiene que puntuar del 0 al 10 los diez factores que aparecen a continuación, dando un 0 a lo absolutamente desagradable y un 10 a lo extremadamente atractivo. Si duda, sea conservador en su valoración.

			1. La urgencia. ¿Cuánto le urge al cliente poseer esto ahora mismo? (Alquilar una película antigua es un claro ejemplo de poca urgencia; ver el primer pase de una película la noche del estreno es un ejemplo de mucha urgencia, porque eso solo ocurre una vez).
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Iniciar un negocio es
arriesgado.

La incertidumbre es una constante
en el mundo de los negocios, pero
puede manejarse, y los riesgos,
minimizarse.

Para crear un negocio con
éxito tiene que disefiar
un plan infalible antes
de ponerlo en marcha.

Un plan por escrito es un elemento
secundario en la comprension del
funcionamiento basico de su negocio,
y por mucho que se prepare, siempre
encontrarg sorpresas por el camino.

Tiene que reunir un gran
capital antes de empezar
a montar su negocio.

Reunir dinero es necesario solo si le
permite conseguir algo que, en caso
contrario, le serfa imposible realizar
(como, por ejemplo, edificar una
fabrica).

No cuenta tanto lo que
sabe como a quién
conoce.

Los contactos personales son
importantes, pero el conocimiento es
la clave si quiere usar estos contactos
en beneficio propio.
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