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			Libros de Cabecera pretende hacer llegar a empresarios, directivos, consultores, emprendedores, estudiantes y, en general, cualquier persona interesada en el mundo de la empresa y la economía, contenidos que inspiren a la acción en el mundo de los negocios y la gestión empresarial.

			La filosofía por la que nos regimos es la de la divulgación rigurosa, aunando la precisión en el tratamiento de los temas con una redacción fácil de seguir, que ayude a los lectores a la puesta en práctica de las conclusiones y sugerencias de los autores. Defendemos que los textos divulgativos y amenos pueden ser serios y rigurosos.

			Aunque muchos de nuestros autores son noveles como escritores, todos son expertos en las materias que exponen. Nuestro equipo de edición, compuesto de profesionales que combinan las competencias editoriales con un amplio conocimiento del mundo empresarial, trabaja conjuntamente con ellos para que cada libro que publiquemos cumpla con los parámetros de excelencia, simplicidad y orientación a la acción.

			Nuestras colecciones constan de manuales prácticos, libros temáticos, ejemplos de mejores prácticas, ensayos de actualidad y textos académicos con tono divulgativo.

			En definitiva, ambicionamos que todos nuestros libros se lean y que sean la referencia sobre el tema que traten. Aspiramos a que se conviertan en auténticos libros de cabecera para nuestros lectores.

			Confiamos, querido lector, que a ti también te ocurra con este libro.

			Estamos a tu disposición en: editorial@librosdecabecera.com También en Twitter: @libroscabecera
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			Prólogo de Mar Galtés 
Una historia que debería estudiarse en la escuela

			El ecosistema emprendedor digital y tecnológico de Barcelona tiene ya más de veinte años, tantos como hace que me dedico a contar muchas de sus historias. Cuando hacía de periodista en La Vanguardia, cuando las explico en el libro Barcelona Startup (publicado por Libros de Cabecera en 2020), o cuando lo hago ahora desde Tech Barcelona, suelo preguntar quién conoce la historia de Fractus o si saben cómo el teléfono que llevan en el bolsillo perdió, un día, el apéndice de la antena. Incluso entre la comunidad más tecnológica o emprendedora, son muy pocos los que conocen la historia de esta startup catalana que fue, básicamente, una historia avanzada a su tiempo. Es un desconocimiento incomprensible e injusto. Estoy convencida de que si Fractus fuera una empresa de Israel, su historia se estudiaría en las escuelas y allí los niños dirían «quiero crear una nueva Fractus». Montar una startup tecnológica debería ser una ambición profesional tan aspiracional, pero más real, que la del que quiere ser el nuevo Messi. 

			Fractus es un caso de éxito de emprendimiento tecnológico de cuando aún no se utilizaba la palabra emprendedor y de cuando la transferencia tecnológica desde la universidad era apenas objeto de papers.

			Los emprendedores de Fractus acudieron al capital riesgo internacional antes que nadie, abrieron fábricas en Asia cuando Asia aún era el Lejano Oriente, estuvieron a punto de ser comprados por una gran multinacional americana cotizada, rozaron el fracaso. Pivotaron su negocio antes que esta palabra se pusiera de moda, cambiaron un modelo de fabricación por otro de licencias basado en su propiedad intelectual. Llevaron a las grandes multinacionales a juicio en Estados Unidos reproduciendo el David contra Goliat, y ganaron. Y siguen investigando en la universidad, e invirtiendo en nuevos proyectos desde la empresa y también como inversores.

			Una de las frases más célebres de fomento del emprendimiento (del discurso de Steve Jobs en la universidad de Stanford, en 2005), dice «stay hungry stay foolish». Rubén Bonet y Carles Puente aplicaron la lección desde incluso antes de pronunciarse, pero añadieron a la receta un tercer ingrediente y se pasaron con la cantidad: la humildad y la discreción son poco frecuentes en este sector, y el caso de Fractus es la excepción que confirma la regla. Una virtud tan virtuosa para sus protagonistas que, sin embargo, nos ha privado de un referente, de un caso de éxito a seguir. 

			En un ecosistema innovador es fundamental que haya talento e inversión, pero también lo es tener referentes. Y ahora, por fin, Rubén se ha animado a compartir su historia con todos los detalles. Fractus, el ave fénix tiene que ser un libro de cabecera para los emprendedores tecnológicos: por la relevancia y el impacto mundial del proyecto y por los aciertos, los errores y los aprendizajes que conlleva; pero también por la vivencia más personal y por la humildad que siempre ha acompañado a sus fundadores como emprendedores. En el ecosistema de Barcelona necesitamos (muchos) más casos como el de Fractus, y conocer al detalle esta historia seguro que puede motivar y servir de inspiración a más de uno (esperemos que a muchos más).

			Mar Galtés, periodista y directora de desarrollo corporativo de Tech Barcelona

			Prólogo de Juan Roure

			Es un honor poder escribir el prólogo de este fantástico libro en el que Rubén nos comparte la fascinante experiencia, emprendedora y humana, que ha sido Fractus.

			Tengo que agradecer a Carles y a Rubén o a Rubén y Carles, que me hayan permitido ser partícipe de este apasionante viaje que se inició hace más de veinte años. Este viaje, además de una extraordinaria vivencia humana con los dos fundadores, con el equipo de la compañía y con el resto de socios, ha sido una permanente fuente de aprendizaje, en un área como el proceso de emprender, a la que he dedicado una parte importante de mi vida académica y profesional.

			En el libro Rubén plantea muchos de los retos a los que el emprendedor tiene que enfrentarse en las distintas fases de la vida de su proyecto: start-up, escalar, fracasar, pivotar, consolidar, …

			Intentaré plantear algunas de las preguntas a las que en cada una de esas fases Rubén da respuesta en su explicación de cómo se abordó en Fractus. En este sentido, el libro describe una experiencia, no intenta dar lecciones. La bondad del libro es que cada lector puede sacar sus propias conclusiones y aprendizajes. Yo comparto algunas de las mías.

			Rubén había sido un brillante alumno del MBA, y de hecho le ofrecí trabajar conmigo como consultor cuando intentaba volver a Barcelona, después de su experiencia trabajando en Madrid para DIA. Años más tarde me presentó a Carles, cuando se estaban planteando lanzar Fractus.

			Desde el primer momento me impresionó el extraordinario potencial de la tecnología que había ideado Carles. También la complementariedad y buena relación entre los dos fundadores. Y, sobre todo, la visión ambiciosa de negocio que ellos tenían, a pesar de ser un spin-off de la Universidad Politécnica de Cataluña (UPC). Era una tecnología única, como muchas de las existentes en los centros tecnológicos, que podía llegar a ser una extraordinaria oportunidad de negocio.

			En aquel momento no había empresa, no había abogados, no había financiación, no había clientes, no había equipo, estaba todo por hacer. Me sorprendió la capacidad de ejecutar y sobre todo de negociar. Rubén había asistido también a mi curso de Negociación. A partir del 1999, y en muy poco tiempo, consiguieron vincular a éxito a una de las firmas de abogados de más prestigio de Barcelona, atraer un inversor privado business angel cuando esta figura todavía no se había institucionalizado, presentar patentes, colaborar con una empresa establecida del sector, complementar el equipo, empezar a establecer relaciones comerciales con clientes clave... incluso me convencieron a mi para ser su socio. Carles y Rubén estaban convencidos de su ambicioso proyecto y generaban una gran confianza.

			Iniciar un proyecto es difícil, pero escalarlo lo es más, si cabe. El libro, de nuevo, describe con claridad muchos de los aciertos, pero también algunas de las dificultades. Fractus adoptó una estrategia de fabricar y de aplicar su tecnología en distintas industrias (teléfonos móviles, torres de telecomunicación, automóvil, naval…), con sus ventajas e inconvenientes. El focus, tan importante en una start-up, no fue su punto fuerte. Esa estrategia los llevó a atacar algunas de estas industrias directamente y en otros casos en partnership con empresas líderes de la correspondiente industria. El equipo fue creciendo con excelentes profesionales, lo cual le permitió atraer a algunas de las firmas de venture capital más prestigiosas de Europa. Todo ello fue acompañado de un proceso de internacionalización a nivel global, creando una subsidiaria en Corea y desarrollando una amplia actividad en Europa y en Estados Unidos. En este proceso de escalar, el libro describe la importancia de cómo se complementa el equipo de dirección contratando un presidente ejecutivo con amplia experiencia en la industria y, sobre todo, del papel estratégico que juega la profesionalización del consejo de administración.

			El fuerte crecimiento de Fractus y su presencia internacional, hacen que sea atractiva para ser adquirida por una de las empresas tecnológicas líderes en el mundo del Intelectual Property (IP) y de los chips semiconductores, situada en Costa Oeste de Estados Unidos. Después de todo el proceso de due diligence, y de cerrar las condiciones de venta, de forma sorprendente no se lleva a cabo la transacción. Como pasa muchas veces en este tipo de situaciones, la incertidumbre sobre la razón por la que no se lleva a cabo la operación por parte del potencial comprador, crea en los inversores de venture capital una desconfianza en la compañía, lo que les arrastra a una salida precipitada del capital de Fractus.

			El libro describe con crudeza otra de las dimensiones de la tarea de emprender que es que la compañía puede pasar muy rápidamente de una fase de crecimiento a tener que afrontar un concurso de acreedores, o incluso cerrar. Es en esos momentos que se pone de manifiesto de nuevo la capacidad de liderazgo de Rubén y Carles, que con el apoyo del consejo y los inversores personales que aportamos capital adicional, son capaces de recrear un nuevo Fractus, pivotando su modelo de negocio a un modelo de IP, restructurando todas las operaciones con una reducción radical de los costes, focalizando toda la atención en explotar el potencial económico de las patentes. En esta fase fue clave la implicación de los miembros del consejo y sobre todo la de Ron quien, como accionista y antiguo responsable de IP del fabricante de chips Intel, pudo aportar su experiencia para, en un tiempo récord, implementar la nueva estrategia basada en reclamar a los líderes mundiales fabricantes de teléfonos móviles el pago de royalties por infringir las patentes que Carles y su equipo habían desarrollado en Fractus.

			En el libro, Rubén describe su experiencia personal liderando la consolidación de un modelo de negocio basado en IP, negociando y llevando a juicio a algunas de las mayores corporaciones mundiales. Es una fase apasionante de la compañía que pasa en poco tiempo de estar cerca de tener que cerrar, a lograr un partnership con una de las firmas de abogados más prestigiosas de Estados Unidos para reclamar los royalties a todas las empresas que estaban infringiendo las patentes. Ello les permite obtener un flujo de fondos muy significativo del cobro de esos royalties y consolidar su posición económica. Esta parte del libro es particularmente interesante por el desconocimiento que se tiene de los modelos de negocio basados en IP. Rubén hace una extraordinaria descripción de la tensión que comporta a una pequeña empresa de Barcelona reclamar las infracciones cometidas por grandes corporaciones.

			Esta fase de consolidación se extiende más allá —a reclamar también con éxito por infringir las patentes— a operadores de estaciones base o torres de comunicaciones, que son empresas con capitalizaciones de varios centenares de miles de millones de dólares, que cotizan en la bolsa o que son propiedad de las grandes firmas de private equity del mundo.

			La apasionante trayectoria emprendedora de Fractus se completa con la creación de un spin-off de alto potencial, llamado Ignion, con la participación de la mayoría de inversores que acompañaron el relanzamiento de Fractus. Este spin-off, liderado por Carles, mientras que Rubén permanece en Fractus, permite liberar toda la capacidad emprendedora de los dos fundadores y apoyarse en los miembros del consejo y en los inversores de la compañía.

			Por lo tanto, el futuro de Fractus y el de Ignion permitirá algún día completar la fascinante historia que Rubén nos ha compartido. Un verdadero curso de lo que comporta emprender.

			Enhorabuena, Carles y Rubén, por haber hecho realidad una visión que tuvisteis hace más de veinte años y gracias por habernos permitido compartir este viaje apasionante con vosotros.

			Juan Roure, profesor del IESE

			Introducción

			Querido lector: muchas gracias por tener este libro en tus manos.

			En él te vas a encontrar una historia. La historia de Fractus, una startup fundada en Barcelona a finales de los 90, en los orígenes de lo que, con el tiempo, ha llegado a ser el ecosistema de empresas de tecnología barcelonés, unos de los mejores de Europa.

			Una historia en la que han sido protagonistas muchas personas. Y te la voy a contar tal y como yo la he vivido. Fractus la cofundé en el año 1999, cuando tenía 31 años, y el libro se desarrolla desde ese momento fundacional hasta finales del año 2019. 21 intensos años, repartidos en cinco capítulos.

			Es cierto que esta historia ocurre alrededor de todo lo que sucedió en un proyecto empresarial. Pero no ha sido mi intención que este libro sea un manual de buenas prácticas empresariales, ni tampoco una lección magistral sobre alguna de las especialidades vinculadas con la gestión de empresas.

			Mi intención es compartir contigo, querido lector, mis vivencias, emociones, pensamientos, sensaciones y angustias de los buenos y los malos momentos que pasé durante aquellos años. Aunque seguro que, si buscas, lees y reflexionas sobre lo que te voy a contar, es posible que aprendas algo y ese algo te ayude. Y eso, si sucediera, me llenaría de orgullo. Ayudarte a ti, o a tus amigos, o a tus familiares. Pero quizá no lo consigo, y lo que quedaría en ese caso sería, simplemente, la historia.

			Cuando empecé a escribir este libro, en la época del confinamiento por la covid-19 a inicios del 2020, lo hice como un mecanismo de regeneración vital sin ninguna pretensión adicional. Simplemente empecé a escribir. Tampoco no sabía si acabaría publicando el presente manuscrito o simplemente se quedaría en eso, en un manuscrito encima de mi escritorio. Sentía la necesidad de contar lo ocurrido y quería ordenar mis vivencias como emprendedor. Y, poco a poco, el ave fénix se apoderó de mí y todos los días sentía el deseo de seguir escribiendo hasta completarlo.

			Y el resultado de todos esos días es lo que tienes en tus manos. Fractus, el ave fénix.

			Según la mitología griega, el ave fénix resurgió de sus propias cenizas. Y eso es lo que nos pasó a todos los que estábamos en el proyecto, fuimos capaces de resucitar a una empresa de sus propias cenizas. Y como una empresa no deja de ser un esfuerzo colectivo, todos resurgimos juntos de la misma manera.

			Y…. no te cuento más…. ahora es tu turno, querido lector. Gracias.

			Capítulo 1 
La belleza de emprender

			Anclarse

			Un ancla te permite fondear en un sitio seguro durante una tormenta y sobrevivir al temporal. También te permite disfrutar relajadamente de una zona determinada, sin sufrir por que la corriente o las olas se lleven el barco.

			Mantener el ancla bajada es una decisión personal, siempre puedes subir el ancla y volver a navegar. Un ancla te da seguridad, fortaleza, capacidad de concentración en algo concreto. Con el ancla bajada no es posible ir a explorar aquella playa o bahía que está más allá del saliente de rocas que se esconde a tu vista. Y podría ser muy interesante ir a explorar esa otra playa, pero no puedes ir, no quieres ir, no vas a ir…

			En octubre del 1998, sin ser del todo consciente, algo estaba a punto de suceder que cambiaría mi vida. Y me anclé. Y por ello pude sobrevivir a las tormentas que vendrían durante 21 largos e intensos años, aun estando anclado, con una sensación de libertad infinita.

			Octubre de 1998

			Con 29 años yo veía oportunidades de negocio por todos lados: importar ordenadores desde Taiwán, crear una cadena de restaurantes o montar una empresa de transporte marítimo de contenedores. ¡Crear! Tener una visión e imaginar todo lo que se tiene que hacer para que la visión se convierta en realidad. Siempre estaba alerta para ver cómo se podían crear nuevos negocios.

			Para mí, era como pintar un cuadro. Lo imaginas y empiezas a pintar. Siempre concebí la creación de una empresa como un acto creativo. Recién casado, sin hijos, sin un euro en el bolsillo, pero con unas ganas irreprimibles de abandonar mi trabajo en el mundo corporativo, de hacer algo distinto, de romper con lo establecido, y ya con el íntimo convencimiento de que si quería algo tenía que ir a por ello. Nada iba a caer del cielo. La alternativa no existía. Solamente había un camino: crear algo desde cero. Y no tenía nada que perder, y mucho que ganar.

			—¡Sr. consejero de Industria, tenemos que crear una red de startups y de capital riesgo para intentar equipararnos al Silicon Valley de los Estados Unidos! ¡Ahí sí que saben de innovación! ¡No nos podemos quedar atrás, una gran revolución se acerca y tenemos que tomar la iniciativa, desde los ámbitos privados, pero también desde los públicos!

			El 7 de octubre de 1998 estaba junto a Sergio, mi buen amigo de la universidad, también inquieto como yo con la obsesión de montar una empresa, y con otro amigo de clase de mi época en el MBA del IESE, Eugeni, que era el director del antiguo CIDEM en la Generalitat de Catalunya, ahora ACCIÓ (Agencia para la competitividad de la empresa del gobierno de la Generalitat de Catalunya), en una reunión con varios responsables de la Consejería de Industria de la Generalitat de Catalunya de aquella época.

			Sergio y yo teníamos la sensación de encontrarnos en un momento fundacional, frente a una oportunidad y a la responsabilidad de contribuir al desarrollo de Barcelona como hub internacional de atracción de talento, startups e inversiones en proyectos de tecnología. O hacíamos alguna cosa o el tren pasaría de largo.

			En aquella época había completado un primer ciclo de estudios como ingeniero, más el MBA y ya había invertido cinco años de trabajo como empleado en grandes corporaciones. Y pensaba que ese ciclo había llegado a su fin, estando tremendamente ilusionado con la idea de crear una empresa propia, una startup en la jerga actual. Aunque también me atraía mucho el mundo de los inversores y del venture capital. Es decir, quería hacer alguna cosa relacionada con la creación de empresas, pero el lío en mi cabeza era considerable. 

			Fuera como emprendedor o como inversor, la idea de movilizar capital para poner en marcha un nuevo proyecto me resultaba sumamente atractiva. La esencia de la creación en el mundo de los negocios.

			En mi familia siempre se había respirado un enfoque empresarial de la vida. Mis padres siempre habían gestionado un negocio familiar de venta de cara al público, una tienda, con sus proveedores y sus clientes, sus facturas y sus bancos. Las noches de Navidad, Reyes y Año Nuevo las pasábamos en el negocio familiar hasta las tantas y siempre acabábamos contando la caja y las ventas y comparando el resultado con el del año anterior. Y hecho eso, ya brindábamos felices. En mi familia, con mis padres, mi hermana y mis abuelos, siempre nos habían educado en la cultura del esfuerzo. 

			En la infancia y la adolescencia fui nadador y waterpolista, y había aprendido que, si la temporada de entrenos la habías hecho bien, las marcas y los logros llegarían y, si por el contrario, te habías relajado en el esfuerzo, las marcas no acabarían de llegar. En mi forma íntima de pensar, todo era una relación esfuerzo-resultado, las casualidades no existían.

			Mis primeros años de experiencia laboral habían sido relativamente duros, por diversas circunstancias, a pesar de mi juventud. Una de las experiencias más intensas que viví fue como director del almacén de frío de la empresa de distribución Dia, en Getafe, Madrid. ¿Cuál era nuestro cometido? Recibir a más de 100 camiones tráilers diarios repletos de palets con la totalidad de los productos para las más de 500 tiendas que la empresa tenía en Madrid, preparar los pedidos individualizados para cada tienda con un sistema de recogida manual con la ayuda de carretillas, ponerlos en camiones de reparto más pequeños y asegurarnos de que el pedido llegaba a cada tienda. El paraíso de la logística: cajas, palets y operarios en continuo movimiento. Y en el año 1995 no existían las herramientas informáticas que tenemos ahora. Yo, por ejemplo, al principio no tenía ni ordenador y manejábamos los ahora obsoletos listados en papel pijama que salían de impresoras gigantes. ¡Y para dar instrucciones tenía que gritar! Tenía a mi cargo 400 personas moviendo cajas y palets en tres turnos.

			El ambiente no me era extraño en absoluto. Tuve que convivir con alguna que otra huelga de camioneros, con los camiones cerrando el paso a la entrada del almacén. ¡Y con 500 tiendas reclamando ansiosamente su pedido! Los teléfonos colapsados… Montañas de palets de Coca-Cola y de papel higiénico… Pasillos interminables de estanterías metálicas… Carretillas elevadoras circulando a toda velocidad moviendo la mercancía… Un almacén frigorífico con operarios seleccionando los productos a distribuir a una temperatura de -20 grados centígrados vestidos en trajes de astronauta con las gafas empañadas. La verdad es que todo más o menos salía bien; existía una cierta armonía de todos los elementos en movimiento de forma organizada, como un ejército.

			Aunque alguna vez metí la pata, y hasta el fondo. Por ejemplo, cuando decidí cambiar la ubicación de las calles de salida de los pedidos para las tiendas en lugar de por el número de la tienda por el número de pedido. Mi teoría era que como los números de pedido se iban generando de forma secuencial, eso favorecía que los operarios pudieran minimizar los trayectos cargados por el almacén, incrementando la productividad. El día que lo planteé al equipo de mandos, ninguno se atrevió a decirme que era una muy mala idea. Ellos sabían que ese cambio provocaría muchos errores y que el pedido de gambas de la tienda 35 aparecería en la tienda 70. El lío que se montó durante 48 horas en todas las tiendas de Madrid y alrededores fue mayúsculo. Tuvimos que dar marcha atrás; un poco de experimentación con la ley de acción-reacción, ¿verdad? Un gran aprendizaje después de mi formación académica. Me hizo entender que tus decisiones como ejecutivo provocan cambios que van más allá de tu entorno inmediato y que tienen consecuencias. En este caso pasamos de una teoría en una pizarra de un despacho del almacén a un caos absoluto en 500 tiendas.

			Curiosamente, y por diversas circunstancias de la vida, del almacén de Getafe pasé al mundo de la consultoría. ¡Esta vez sí que con ordenador personal! Pude ver las cosas desde más arriba. Planes estratégicos, estructuras organizativas y cambios de modelo de gestión que, después de presentarlos a los clientes nunca sabría si se habrían implementado o no.

			En cualquier caso, en mis primeras entrevistas al salir del MBA no había generado muchas opciones en el mundo corporativo o de las grandes empresas. Seguramente había algo en mí que no encajaba bien, y claro, los entrevistadores profesionales que tenían que decidir sobre mi futuro lo detectaban. ¡A pesar de que me esforcé haciendo todo lo que estaba previsto en el plan de carrera!: estudiar para luego poder trabajar en una gran corporación.

			Me saqué una carrera universitaria con gran esfuerzo y privaciones económicas. Y lo complementé con un MBA en una escuela de negocios como el IESE, con gran prestigio internacional, gracias a un préstamo que me concedieron, en un contexto en que los tipos de interés estaban al 15% anual. Me hipotequé personalmente para poder completar mis estudios.

			Es lo que mis padres me habían enseñado siempre: estudia todo lo que puedas que ya tendrás tiempo de ganar dinero. «Con esfuerzo y compromiso llegarás donde quieras», me decían. Ese enfoque no era el habitual en mi entorno, en el barrio en que pasé mi infancia y mi juventud. Lo habitual era buscar un empleo y ganar un sueldo para poder ser un poco autosuficiente y pagarte algún capricho antes de los 20.

			Pues yo no lo hice. Seguí estudiando y al acabar esa fase, con ya 26 años, lo hubiera dado todo por uno de esos trabajos que te proyectaban a una gran carrera en una corporación internacional y te pagaban un buen sueldo para recuperar el tiempo perdido. Pero no hubo manera, al menos en la magnitud que yo ansiaba: trabajar en una gran corporación con un futuro asegurado que me permitiera olvidarme de preocupaciones económicas y laborales. Supongo que no era mi destino, y así lo intuí en una de las clases magistrales del profesor Pedro Nueno en el IESE. 

			En una de las clases de segundo curso del máster, Pedro nos lanzó un reto: «Vosotros, ¿qué pensáis que podéis obtener como sueldo máximo en una gran empresa? Si lo conseguís, puede ser un buen sueldo, pero seguro que no pasará de un buen sueldo. Por el contrario, si os hacéis empresarios no existe ningún límite, vuestra remuneración dependerá en exclusiva de lo bien o lo mal que le vaya al proyecto y podrá ser, si os va bien, mucho mayor que cualquier sueldo que os den en la mejor empresa».

			Y nos ofreció un segundo argumento: «Todo el mundo dice que si creas una empresa asumirás mucho riesgo, y seguramente es verdad, pero existirán un gran número de factores que van a influir en que te vaya bien o mal. Es decir, tienes posibilidades que los riesgos se compensen y que se te ofrezca una cierta justicia por la calidad del proyecto realizado. Por el contrario, en una empresa grande, en gran medida el que va a decidir tu progreso profesional será tu jefe. ¿No es arriesgado esto? ¡Tener un mal jefe que lastre para siempre tu desarrollo, por muy bien que tú lo hagas! ¡Eso sí que es arriesgado, no creéis?». En verdad, ese día, en abril del 1994, sin saberlo, se escribió mi futuro como emprendedor y empresario.

			Pero además, existían otros factores mucho más íntimos, internos. Sentía un deseo irrefrenable de prosperar económicamente. De adolescente me hubiera gustado mucho hacer surf, tenía una gran foto en mi habitación de una ola gigante con un surfista, pero el coste de una tabla de surf era inasumible en mi entorno, o sea, no pude hacer surf.

			Siempre observaba a mi alrededor, y las diferencias en cuanto a capacidad de acceder a según qué bienes materiales eran obvias para mí. Y esto creó en mi interior un gran deseo que no podía contener. No pude hacer nada, y no quise hacer nada, para intentar frenar ese deseo de progreso económico que se incubó en las zonas más profundas de mi corazón y de mi cerebro desde que era niño. Una gran fuente de potencial frustración también, pero sin duda un potentísimo motor para ayudarme a conseguir mis propósitos. Una fuente de energía que me ayudaría a navegar en las peores circunstancias.

			Nunca tuve presente que ese deseo de superación se fraguó en etapas muy iniciales de mi infancia. De niño yo hablaba más bien poco, pero observaba mucho y lo recordaba todo. Todo. Quizá demasiado. Era así, no podía evitarlo. Y cuando alguien me retaba, muchas veces no contestaba, pero decía para mis adentros «ya te la devolveré más adelante». Mi saco de «ya te lo devolveré» era inmenso, una pesada carga para mí, imperceptible todavía pero que, con el tiempo, debía ser liberada. Y esa promesa, esas promesas, formaban parte de mí al final de mi juventud.

			Y con esa combinación de varios factores, el familiar, el económico, una acumulación de retos personales y los consejos de mis mentores y profesores, el cóctel estaba servido. Dedicaría mi energía a hacer algo grande que me permitiera ganar mucho dinero, y el camino para ello sería convertirme en emprendedor sí o sí, con apoyo o sin apoyo, costara lo que costara.

			—Mira, Rubén, el tema del venture capital lo dejas para nosotros, ya nos espabilaremos, ¿te parece? Por el contrario, te animamos a que nos traigas un buen proyecto. Solo uno, ¿de acuerdo? No nos vengas con decenas de ideas. Vuelve con un buen proyecto y te ayudaremos —dijo para cerrar la reunión del CIDEM mi amigo Eugeni.

			Y ahí empezó mi periplo en la búsqueda de un proyecto sobre el cual aplicar mi energía. Quería ser emprendedor, pero no tenía proyecto. A diferencia de la situación actual, en el 2021, en la que los emprendedores están de moda, en aquella época el fenómeno del emprendimiento era tema de pocos, al menos en Barcelona. Unos chalados. Unos insensatos. Pero, cosas de la vida, una relación del pasado apareció en mi mesa para ayudarme a trazar el camino. El proyecto que me mantendría anclado por una larga temporada, liberando mi energía y creatividad, estaba a punto de llamar a mi puerta.

			El nacimiento

			—Rubén, ¿nos podemos ver algún día de esta semana en mi despacho de la universidad?

			El que me planteó la reunión era nada más ni nada menos que Carles Puente, mi compañero de estudios en ingeniería de telecomunicaciones. Formábamos parte de un grupo de unos quince amigos (la peña) y la verdad es que él no era de los más próximos a mí en términos de amistad, pero la llamada despertó en mi un gran interés, por el gran respeto que le profesaba por lo que había conseguido hasta la fecha.

			Carles había estado una larga temporada en una universidad americana trabajando en su tesis doctoral. Con el doctorado aún sin finalizar había vuelto a Barcelona, a la Universidad Politécnica de Catalunya (UPC) —de la cual era profesor—, con la intención de focalizar su trabajo en el campo de las antenas fractales. Inicialmente, su investigación estaba encaminada a la fotónica y trabajaba en las antenas fractales como un hobby. Pero empezó a publicar sobre la materia en revistas especializadas de gran prestigio y, poco o poco, su fama internacional fue en aumento y llegó a tener un claro reconocimiento como el inventor y el pionero en las antenas fractales por parte de los mejores especialistas en antenas de todo el mundo.

			Un sector pequeño, el de las antenas, pero de importancia creciente en esa época por el boom de las telecomunicaciones. Cualquier comunicación inalámbrica pasaba por una antena, en la época en que los teléfonos móviles justo empezaban a utilizarse de forma masiva con el GSM en Europa y el CDMA en Estados Unidos. Carles era reconocido como el inventor de las antenas fractales, aunque existía un americano en la Costa Este, en Boston, que le disputaba el título. Esa competencia aún incrementó más mi interés.

			Pero ¿qué son las antenas fractales? De forma simple se podría decir que los fractales son objetos geométricos que se autorepiten a distintos niveles de escala. Y fruto de esta repetición o autosimilitud —cuando se aplican esas teorías matemáticas al diseño de antenas—, se pueden conseguir antenas que sean muy pequeñas, o capaces de operar en varias bandas frecuenciales a la vez.

			Quizá suena un poco complicado, y es que efectivamente era muy complicado, pero Carles lo podía explicar para que pareciera que fuera sencillo. Carles era capaz de conseguir que cualquier persona pudiera entender en sus aspectos básicos la tecnología, sin quitarle ni un gramo de complejidad a la teoría en su conjunto. Era capaz de obtener a la vez de su interlocutor un «¡Ajá!» como muestra de entendimiento y un «Uff…» como muestra de que seguir más allá de ese entendimiento básico era solo apto para gente con una mente privilegiada como la suya.

			Y esa capacidad se demostró crítica en el futuro que recorreríamos juntos. Bajo la apariencia de un científico emergía un emprendedor con elevadas dotes de venta y persuasión, una combinación muy difícil de encontrar. Así era y sigue siendo Carles.

			Antes de la reunión con Carles hice un poco de investigación y me di cuenta de que el tema estaba teniendo una cierta notoriedad, siendo la parte más pública la colaboración con una empresa madrileña llamada Moyano y la proximidad a un evento de trascendencia europea en Austria, para la concesión del premio a la ciencia llamado European Information Technology Prize. No era habitual que empresas pequeñas financiaran proyectos tan exóticos como el de las antenas fractales y mucho menos que estos proyectos tuvieran acceso a un premio europeo tan importante.

			Rápidamente, incluso antes de hablar con Carles, tuve la sensación de que el tema podía ser interesante. Comentándolo con mi mujer, Ruth, ella también lo vio muy atractivo. Yo me había casado con Ruth ese mismo año y la posibilidad de crear una empresa estaba encima de la mesa. Existía una conexión interesante con Carles a través de Ruth por una larga relación de amistad entre ella y un familiar de su mujer. Ruth sentía una gran admiración por ellos, por lo que parecía que el viento soplaba a favor. Difícilmente te haces fundador de nada si no tienes el apoyo de tus próximos. Efectivamente, ese elemento también lo tenía. Y el apoyo de Ruth parecía también que se estaba construyendo.

			La reunión con Carles en su despacho fue un día de noviembre de 1998. Nuestra conexión fue evidente. Me contó que desde el año 1995 estaban investigando en antenas fractales, que existía ya una patente española presentada y un gran número de artículos científicos publicados y que una empresa de Madrid, llamada Moyano, financiaba la investigación con la finalidad de tener producto vendible a corto plazo. Y Carles salía al día siguiente hacia Austria para la ceremonia de entrega de premios, sin saber si lo ganaría o no.

			Y lo que me dijo Carles fue que el proyecto empresarial debía tener una entidad propia y me ofrecía unirme al mismo como primer y principal ejecutivo. Carles era un profesor e investigador de la universidad y quería seguir siéndolo y sentía que su proyecto, el de las antenas fractales, no podía desarrollarse dentro de Moyano, la empresa que lo financiaba. Debía tener una personalidad propia, ser una empresa desde el principio, nacer sin ataduras o herencias. Y esto pasaba por aliarse con alguien con quien se pudiera visualizar de forma clara la empresa, para buscar financiación, para definir la organización, para montar una fábrica, para liderar las ventas: para todo; a excepción del I+D, que sería el área reservada para Carles. ¡Y ese podía ser yo! Y el nombre de la empresa ya estaba pensado y registrado como marca, se llamaría Fractus. Me pareció un nombre fantástico. Me fui a casa a comentarlo con Ruth, muy nervioso. Esa noche no pude dormir. Carles se iba a Austria y podía ganar el premio.

			El 2 de diciembre de 1998, día que se hacía la entrega del premio, me enteré por la prensa que Carles y su proyecto de antenas fractales había ganado el Gran Premio. ¡Increíble! Hubo un gran revuelo. Nos reunimos al cabo de unos días nuevamente en su despacho. Esta vez me tocaba hablar a mí y presentarle a Carles mi visión de lo que tenía que ser Fractus.

			Parecía que lo más obvio es que yo le hubiera dicho: «Pues mira, vamos a seguir con la investigación de la empresa Moyano para obtener productos comerciales lo antes posible, le pediremos a Moyano que nos los fabrique y los venderemos a las operadoras españolas, como por ejemplo a Telefónica». Pero no es eso lo que le dije. Como no llevaba nada por escrito, aunque mi cabeza estaba a punto de explotar de ideas, tomé de su mesa un papel en blanco y haciendo unos garabatos le dije:

			—Mira Carles, las antenas fractales son necesarias para hacer antenas multibanda y miniatura, ¿verdad? Pues Fractus va a ser la líder mundial en el segmento de mercado de antenas multibanda y miniatura y esa será nuestra competencia esencial. Y vamos a utilizar esa competencia para hacer antenas para teléfonos móviles, para torres de telecomunicaciones, para coches, para barcos de guerra, para satélites, para cualquier industria en la que las antenas multibanda y miniatura sean importantes y vamos a conseguir a inversores que nos den la financiación para conseguir el objetivo de ser líderes. Y cuando digo líderes me refiero al mundo. Por ejemplo, nuestra primera página web estará solamente en inglés.

			Carles se quedó pensativo y me pregunto: «Rubén, ¿tú crees que todo esto es posible?». Le contesté que sí. Estoy convencido que Carles ya tenía esa idea en su cabeza y ya estaba en sus planes ir a por ello, pero tenía la íntima necesidad de que yo se lo confirmara.

			Lo que acordamos esa tarde, con esos papeles, fue nuestra visión, que al final es lo más importante en los proyectos que nacen. Una visión es una visualización de un futuro, y esa visualización te da la energía y la clarividencia necesarias para la infinidad de actuaciones que se tienen que acometer, con el objetivo de que la visión se vaya convirtiendo en realidad. Pero Carles siguió, y ahondamos todavía más:

			—Mi visión es que no es posible seguir con el despliegue de las redes de antenas con la tecnología actual. Estamos en una explosión de las telecomunicaciones y cada vez que salga un nuevo sistema habrá que ir por las azoteas de todas las ciudades del mundo y por todas las torres de las zonas rurales para poner más y más antenas. Eso es insostenible, además de muy caro. Por ejemplo, en la ciudad de Barcelona ya existe una gran oposición vecinal al despliegue de nuevas antenas. El impacto visual es muy negativo, por no decir el impacto ambiental. Esto no puede seguir así, el futuro tiene que pasar por antenas multisistema. Es decir, antenas que sean capaces de transmitir el actual sistema GSM, más el sistema 3G cuando venga, más todos los sistemas futuros 4G, 5G, 6G, etc. Que con una única antena integrada se pueda dar servicio en lugar de poner 3, 4, 5 o más antenas. ¿Te imaginas una torre encima de un edificio con, por ejemplo, solo 3 antenas en lugar de 15, y que esas tres antenas estén integradas, que no sean visibles? Eso es lo que tenemos que conseguir, desarrollar antenas para las redes de telefonía móvil del futuro inmediato, que además sean multisistema. Existen muchos competidores, es un mundo dominado por unas pocas grandes empresas industriales, pero con la ayuda de nuestro socio industrial, Moyano, eso es posible.

			—Está claro Carles —contesté—, y lo haremos, pero también es preciso llegar al mundo de los teléfonos móviles, de los terminales; la demanda es imparable, ahora muy pocos lo tienen, pero todo el mundo llevará un teléfono móvil en el bolsillo dentro de poco y la situación es la misma, todos los móviles actuales llevan la antena externa de pincho que es muy incómoda. Además, con la proliferación de los nuevos sistemas 2G, 3G, 4G… ¿qué va a pasar?, ¿que llevarán antenas tipo pincho, una para cada sistema?, ¿los móviles serán como puercoespines? Eso no es posible. Tenemos que liderar la introducción de una nueva tecnología que permita reemplazar esas antenas externas con antenas integradas en la propia carcasa del móvil, y que además sean multisistema.

			Sin quererlo, teníamos encima de la mesa un reto descomunal, aunque posiblemente no éramos plenamente conscientes. Bueno, no posiblemente, definitivamente no éramos conscientes. Empezando prácticamente de la nada nos tendríamos que hacer un hueco en la industria de las antenas de telefonía celular y en la de los teléfonos móviles. Y era un sector repleto de empresas industriales con muchos años de vida, enormes dimensiones y una larga experiencia, que no nos pondrían las cosas fáciles.

			Sin embargo, Carles me parecía una persona brillante, con las ideas claras y con una perseverancia y determinación fuera de lo normal. El perfecto compañero de viaje.

			Después de la conversación fundacional, Carles y yo seguimos avanzando. Nos pusimos de acuerdo en que daríamos prioridad al desarrollo de la empresa como entidad, con vida propia, a nuestro papel personal en dicha empresa o a nuestra participación económica. Esto era importante, ya que sería necesario que grandes cantidades de capital entraran en Fractus desde el principio. Y eso conllevaría de forma ineludible que nos haríamos cada vez más y más pequeños en el capital de la compañía. Lo que se llama dilución. Carles y yo lo teníamos claro, era mucho mejor tener una pequeña participación de una multinacional con un elevado nivel de ventas, que una gran participación en una empresa local. Ese era el proyecto que nos motivaba, y era importante dejarlo claro desde el arranque. Desde un pequeño despacho en la universidad, un proyecto ambicioso de dos amigos que se querían comer el mundo.

			El otro tema importante que queríamos abordar era la participación de las dos entidades que hasta la fecha habían soportado las investigaciones iniciales. La universidad y la empresa Moyano. El proyecto, con el liderazgo tecnológico de Carles, se había iniciado allí y era positivo tener a la universidad y a una empresa vinculados al mismo.

			Nuevamente dimos por cerrada la reunión a las tantas de la madrugada y yo me fui a casa. Esta vez con una sonrisa de oreja a oreja. Teníamos una visión compartida y unas actuaciones claras a solucionar de forma inmediata. Como persona orientada a la acción, ahí me sentía cómodo. Iba a empezar a trabajar en un gran proyecto. Repasaba mentalmente las tareas a realizar y las registraba en una grabadora. Siempre iba con una grabadora de voz para poder ir registrando las ideas que tenía andando, en el coche, en casa. Era mucho más fácil así. Una vez has grabado tu idea puedes seguir con lo que estabas haciendo.

			En mi cabeza veía un proyecto a unos cinco años vista, que era el modelo típico del Silicon Valley en aquella época. Arrancas una empresa, obtienes financiación de capital riesgo, y como ellos tienen que vender a los cinco años, pues tú vendes con ellos. ¡Cinco años a tope, y luego te forras…!

			A partir de aquel momento empecé a trabajar para crear Fractus de forma apasionada, mientras acudía a mi trabajo en la consultora, que no quería abandonar hasta que la empresa estuviera constituida y con la financiación para arrancar. Ese momento desde el «vamos a por ello» hasta «empresa constituida» es como pasar a través de un cable de acero entre dos grandes rascacielos. No puedes dejar de avanzar y te puedes caer en cualquier momento.

			El siguiente paso fue una reunión con Francisco Moyano, el director de la empresa Moyano, que debería ser el tercer socio fundacional, juntamente con Carles y conmigo. La reunión la hicimos en el restaurante El Mirador, en Sant Just Desvern. Un día soleado a mediados del mes de diciembre del 98. Francisco era una persona muy cordial y amable. Sus formas eran exquisitas.

			—Hola, chicos, ¿Qué tal? ¡Mucho gusto, Rubén, Carles me ha hablado mucho de ti! ¡Encantado de que te quieras añadir al proyecto como director general! Tengo que hablarlo con mis hermanos, pero podéis contar con el apoyo económico de Moyano y con nuestro catálogo de antenas. Como Moyano es una empresa española que solo vende a clientes españoles, pues mientras hacemos I+D ya como Fractus para el desarrollo de los productos propios de Fractus, os puedo ofrecer una representación fuera de España para que vendáis los productos de Moyano y así poder generar ventas desde el primer momento, ¡a cambio de una comisión claro está! De hecho, os recomiendo que después de la constitución de Fractus contratemos rápidamente a un comercial internacional para poder acelerar las ventas.

			Todo sonaba fantástico. Teníamos el apoyo económico de Moyano y, lo más importante, una fuente de ingresos segura y estable que nos podría dar ingresos desde el momento inicial. Moyano tenía buenos productos y los vendía a Telefónica por lo que, con un poco de esfuerzo, se podrían comercializar esos mismos productos a otros clientes fuera del ámbito de actuación natural de Moyano, que era España. Carles y yo ya sabíamos que todavía nos quedaba un largo trecho hasta que Fractus pudiera, por sí sola, crear un equipo de I+D para aplicar las nuevas teorías de antenas. Y la posibilidad de vender fuera de España (Francia, Alemania, Reino Unido, etc.) desde el primer momento, aunque fuera comercializando productos de Moyano, era muy interesante. Francisco, Carles y yo brindamos en la torre del Mirador de Sant Just, muy convencidos sobre la oportunidad de crear una nueva empresa.

			Esa noche, después de cenar, mi mujer Ruth y yo tuvimos una conversación que iba a cambiar nuestras vidas:

			—No sé… parece todo sólido y no es empezar con algo desde cero… existe una investigación previa, una empresa, el premio… —le dije.

			—Rubén, tengo una buena sensación con este proyecto.

			—Yo también, la energía es positiva…. pero tendremos que invertir tus ahorros, yo no tengo nada más que deudas…. y voy a tener que dejar mi empleo con un sueldo fijo por una aventura… Todo tiene buena pinta, es verdad, pero podría salir mal…

			—Mira, si sale mal pues ya buscarás otra cosa, pero no va a salir mal, tengo buenas sensaciones y no lo podemos dejar escapar… Es una gran oportunidad.

			Ruth y yo, esa noche, cruzamos una barrera. El nivel de emoción, excitación, percepción de aventura, de hacer algo distinto, era muy intenso. Aceptamos la incertidumbre como nuestra forma de vida. En aquella época, un empleo estable y una posibilidad de carrera en una gran corporación, era lo que todo el mundo quería. Era muy complicado, al menos entonces y en nuestro entorno, montar nuevas empresas o startups de tecnología.

			El siguiente paso consistía en explorar la participación de la universidad en el proyecto. Ese era un tema que Carles se comprometió a trabajar. Al cabo de unos días ya tenía el visto bueno del rector de la universidad y un marco de trabajo para seguir definiendo el apoyo de la institución en el futuro. Por mi parte entendí que con eso era suficiente, y que podíamos empezar a andar. En ese momento nos hubiera gustado tener un esquema más amplio de cooperación a largo plazo con la universidad, pero ya tendríamos tiempo para avanzar en ello más adelante.

			Otra cosa que necesitábamos era una cuenta bancaria para empezar a operar. Y lo que hice no fue bajar al banco del barrio para abrirla. Lo que hice fue llamar a un amigo y compañero de estudios que trabajaba en el sector bancario, para preguntarle.

			—Oye, Javier —así se llama este amigo—, mira, quiero que sea un banco internacional por si empezamos a abrir filiales por todo el mundo, y de reconocido prestigio para que cuando nuestros clientes nos paguen o cuando paguemos a nuestros proveedores, vean que trabajamos con los mejores.

			Él me recomendó que fuera a hablar con el Deutsche Bank, oficina del Paseo de Gracia, y me dio un nombre. Pedí cita, me la dieron, y ya en la reunión inundé su escritorio con el premio europeo y una primera versión del business plan; todo con un gran derroche de pasión, como si la vida me fuera en ello. La responsable se me quedó mirando, un poco perpleja y sorprendida, y me dijo:

			—Escucha, Rubén… ¿así te llamas verdad?, pues mira, Rubén, encantados de que abras una cuenta con nosotros. La verdad es que todo esto que me das no es necesario, pero gracias por explicármelo. A ver…. firmas aquí…. y aquí… ¡y ya está! Bienvenido al banco, y para cualquier cosa, me llamas

			Esa pasión que tienes cuando haces algo que te gusta y en lo que crees firmemente, no te abandona y te facilita disponer de la energía necesaria y transmitir las buenas vibraciones allí donde sea necesario. Y también, como no, llevas unos niveles de energía super altos y buenas vibraciones a sitios en los que quizá no es tan necesario… como, por ejemplo, para abrir una cuenta en un banco.

			Pero así era como íbamos a trabajar Carles y yo. Sin reservar energías, con un positivismo exultante. ¿Cómo sino puedes movilizar las voluntades de tantísimas personas? Porque, una cosa es evidente, un emprendedor tiene que ser capaz de movilizar voluntades. De hecho, por encima de todo, un emprendedor es un movilizador de voluntades.

			Ese día cerramos los roles y condiciones para cada uno de nosotros, en el caso de Carles como director de Tecnología, Francisco como director Industrial y yo como director general o CEO. Los tres cofundadores acordamos las cantidades a invertir con un total de diez millones de pesetas, y el 4 de marzo del 1999 acudimos a un notario de Barcelona para constituir Fractus, S.A.

			Tras la constitución de Fractus ante notario, esa misma tarde fui a hablar con mi jefe hasta la fecha, el socio director de la consultoría para la que trabajaba. Le conté que un amigo de la universidad tenía en sus manos una línea de investigación muy interesante, que habíamos fundado una empresa nueva, que teníamos la visión de cambiar la industria de las antenas y que esto requeriría trabajar a tiempo completo en el proyecto de mi vida, dejando mi trabajo en la consultora. La respuesta que me dio, sobre todo en su última parte, no la acabé de entender hasta pasados unos años:

			—Rubén, me parece que no tengo ninguna opción de retenerte…. Si me hubieras dicho que te ibas a un competidor nuestro, quizá haríamos el esfuerzo para subirte el sueldo para que te quedaras con nosotros… pero con lo que me estás contando no puedo y no quiero competir. Te deseo lo mejor, ya sabes dónde estamos para lo que quieras en el futuro, esta es tu casa. Y déjame que te lance solo una advertencia para que estés preparado… A partir de ahora vas a estar el resto de tu vida no solamente trabajando duro, sino esperando a que pasen cosas… Esperando… Prepárate para esperas muy largas y tensas.

			No le faltó razón. Así fue. Mi vida estaba a punto de convertirse en una vorágine de acciones en combinación con larguísimas y tensas esperas.

			¡Seis meses, arranque e inversor dentro!

			El primer domicilio social de Fractus, S.A. fue el comedor de mi piso. Yo había leído mucho sobre los famosos garajes californianos en los que se incubaron muchas de las grandes empresas de hoy en día, Microsoft, Apple, Hewlett-Packard… algunos reconvertidos en museos a fecha de hoy. Pero en mi caso ¡no tenía garaje! O sea que empecé en el comedor. Un comedor cualquiera de Barcelona. Carles siguió manteniendo, por un tiempo, su despacho en la universidad. Con los diez millones de pesetas (60 000 euros de los actuales) en el banco, lo primero que hice fue bajar a la tienda de informática a comprarme un ordenador personal y una impresora. ¡Qué gran momento! Ya con el ordenador, la impresora y el teléfono móvil, podía trabajar.

			Uno de los profesores de emprendimiento y financiación que tuve en la escuela de negocios IESE, con el que sentía que existía conexión personal era Juan Roure. Y había oído que estaba activo en el mundo de la creación de empresas y tenía fuertes vínculos con la universidad de Stanford, en California. Le llamé, y una tarde Carles y yo nos fuimos a verle para presentarle el proyecto. Juan se mostró muy interesado y en una segunda conversación ya le ofrecimos ser socio nuestro. Carles y yo nos queríamos rodear de personas que compartieran nuestros ideales y que nos animaran con su experiencia. 

			Juan accedió y se mostró muy interesado en ayudar, en concreto a vender antenas a la todopoderosa Telefónica y, sobre todo, a localizar los recursos de capital necesarios. Nos despedimos de Juan con un «¡Estamos en contacto!», que describía exactamente lo que pensábamos que tenía que ser nuestra relación. Carles y yo íbamos ampliando las personas que nos podían y querían ayudar.

			Una mañana me llamó un buen amigo de la familia de mi mujer, Toni, para decirme que había oído hablar de mi iniciativa y que me quería presentar a una persona en una comida. Me dijo que era un superejecutivo con mucha experiencia y que le apetecía darme unos consejos. Yo por supuesto accedí y quedamos para la semana siguiente en un conocido restaurante de Barcelona. Él se llamaba Javier, y allí estábamos Toni, Javier y yo comiendo unos percebes que por aquel entonces estaban fuera de mi alcance, pero claro, me querían invitar; o sea, acepté la invitación. Toni y Javier me doblaban la edad y yo sentía un gran respeto por lo que me quisieran decir. Repasamos las magnitudes, los socios, el plan de acción, todo… y llegados a los postres me lanzaron un reto y una advertencia:

			—Mira Rubén, todo esto es muy bonito, y está muy bien que tú veas posibilidades de encontrar recursos financieros para poder pagar todos los costes e inversiones que tendréis, pero date cuenta que el reto más importante es facturar los primeros 1000 millones —de las antiguas pesetas—. Una vez tengas los 1000 millones facturados, nos volvemos a ver, nos invitas tú, y te diremos otras cosas.

			—Bien, de acuerdo, —les contesté con una sonrisa en los labios—; acepto el reto y volveré con los 1000 millones facturados pronto… ¿que más?

			—Lo siguiente es importante y, por favor, no lo pierdas de vista… Vemos que solo hablas de la empresa, de Fractus, pero no hablas de ti. Es posible que la empresa sea muy exitosa, pero…. ¿cómo va a repercutir en que eso sea bueno para ti? Detecto que tu forma de pensar es creer que si a Fractus le va bien, a ti te irá bien también, pero eso no es automático. Por ejemplo, ¿has negociado un buen sueldo, aparte de las acciones que tienes?

			Esa segunda observación me dejó descolocado. Y la verdad, no le presté mucha importancia hasta después de muchos años. Si el proyecto era exitoso, yo sería exitoso, no existía ningún atajo aquí. El proyecto era Fractus, y lo único importante y necesario era que el proyecto fuera exitoso. Durante aquellos días la pasión que me abrazaba provocó que mis intereses personales fueran desapareciendo y se diluyeron en Fractus. Los restantes temas eran secundarios; demasiado complicado pensar en tantas cosas, era preciso simplificar, con lo que me quedé con el reto de los 1000 millones y quedamos para vernos al cabo de unos meses.

			Instalados ya en nuestras primeras oficinas, con espacio para crecer, yo seguía dándole vueltas a las cosas. Mirando a través de los grandes ventanales de cristal ahumado después de largas jornadas de trabajo, había un tema que me preocupaba enormemente.

			El plan era conseguir los fondos necesarios para arrancar las ventas y la distribución de las antenas de Moyano por toda Europa y, en paralelo, desarrollar nuestras propias antenas para tener producto propio. En ese momento siempre pensábamos que los productos iniciales debían ser las antenas para las torres de telecomunicaciones, no las antenas para teléfonos móviles. El desarrollo de nuevos productos nos iba a consumir mucho tiempo y recursos; Carles estimaba que no menos de 12 a 18 meses. Era muy bueno poder tener un cierto nivel de ventas con las antenas de Moyano y en paralelo buscar capital. Y tras el primer producto propio deberíamos ampliar la cartera de productos, montar una fábrica, contratar comerciales, ingenieros, financieros, etc.

			Pero, en realidad, yo estaba personalmente obsesionado con la posibilidad de que nos copiaran nuestra tecnología y nuestros productos una vez hubiéramos tenido éxito. Las presiones competitivas eran muy fuertes y los competidores tradicionales, que eran grandes empresas, posiblemente sí que nos dejarían tranquilos al principio, al ser muy pequeños, pero también estaba claro que, en caso de conseguir nuestros primeros contratos y clientes, una vez los competidores se dieran cuenta de que el motivo por el que conseguíamos esos contratos era por tener una tecnología diferencial y disruptiva, el intento de réplica sería inmediato. Vamos, que si teníamos éxito era seguro que nos iban a copiar.

			Y solo se me ocurría una posible línea de actuación para poder evitar lo inevitable. Y esa solución era que Carles, el único que lo podía hacer, escribiera las patentes más fuertes y sólidas nunca vistas, que tuviéramos la catedral de las patentes. Que, aunque éramos una compañía pequeña, tuviéramos la mejor cartera de patentes del mundo de las antenas, incluso mejor que las patentes de las grandes compañías. Fractales o no fractales, porque la tecnología tenía que ir mucho más allá de los conceptos iniciales.

			Ese era el camino si queríamos crecer y sobrevivir a largo plazo. Y como ya sabíamos que iba a costar mucho dinero e iba a ser necesaria mucha inversión, deberíamos convencer a nuestros futuros inversores de que dedicar una parte de la inversión a crear una cartera de patentes era simplemente un tema de supervivencia. Y esa era una tarea en la que Carles se podía lucir. Era su tarea, su cometido más importante. Esa misma tarde nos sentamos a repasar las distintas actuaciones de Fractus y dedicamos tiempo a discutir esa cuestión:

			—¿Estamos de acuerdo en que tener patentes es muy importante? Pues tenemos que rodearnos de los mejores abogados de patentes para que nos ayuden a redactarlas y a conseguir que nos las concedan en muchos países. Carles, esto es muy importante, si no lo más importante; y yo no lo sé hacer, solo lo puedes hacer tú.

			—¿Seguro que es tan importante hacer patentes? Lo que necesitamos son buenos productos y un buen equipo de vendedores, pero ¿¿patentes…?? ¿Estás seguro…?

			—No hay ninguna duda, Carles —le repliqué— Esto es crítico y no se puede demorar.

			—De acuerdo, entiendo el argumento, hace tiempo que voy pensando en este tema. Tengo muchas ideas en la cabeza que pueden ser nuevas patentes y necesito tener tiempo para investigar…. Precisamente ayer mismo le pedí a la universidad un permiso para poder dejar las clases y dedicarme al 100% a Fractus, para escribir patentes, hacer los nuevos productos, conseguir los inversores y lo que sea necesario…

			Ese paso al frente de Carles me emocionó enormemente. Si bien yo esperaba que en algún momento lo diera, nunca imaginé que fuera tan pronto como el mes de abril de 1999.

			—¡Carles, esto es fantástico! ¡Qué alegría! Ahora que ya estamos los dos al 100% en Fractus y a plena dedicación, tenemos que pensar en un equipo inicial, en refuerzos que nos ayuden con nuestros planes y a darle potencia al proyecto.

			Para hacer las primeras contrataciones no esperamos a tener los inversores. Las oficinas ya las teníamos, aunque estábamos solos Carles y yo, con dos mesas con unos caballetes como de pintor, de forma provisional. Durante el mes de mayo ya se incorporaron Mercè y David, los primeros colaboradores de Fractus. También se unió Fabián, un suizo-español que sería el director de Ventas, teniendo como primer cometido la obtención de ventas de los productos de Moyano. De hecho, fue el propio Francisco quien nos envió el currículo de Fabián. Su energía y positividad, además del dominio del castellano, el francés, el alemán, el inglés y el italiano, acabaron de convencernos.

			Carles quería tener en el equipo de Fractus a sus estudiantes destacados, algunos ya doctores o a punto de serlo. Se trataba de Jaume, Carmen y Jordi. Eso sería lo que efectivamente nos daría la posibilidad de montar un equipo de investigación y desarrollo potente. Pero para poder dar ese paso era necesario tener ya a los primeros inversores dentro, porque los diez millones de pesetas iniciales (60 000 euros), ya se estaban acabando.

			Mientras tanto, el debate público sobre el despliegue de nuevas antenas en las azoteas, para dar cobertura a las redes de telecomunicación de 2G, 3G, 4G, 5G, etc., seguía muy activo. En los medios de comunicación, en determinados ambientes políticos…. Parecía claro que lo que Carles y yo habíamos hablado seis meses antes, empezaba a consolidarse como tema de debate y de preocupación ciudadana.

			Carles, Fabián y yo nos repartimos las tareas más importantes a realizar. Carles se iba a encargar del desarrollo de los nuevos productos de Fractus —lo que estimábamos que requeriría de unos 12 a 18 meses—, y de la invención de las patentes necesarias para crear la catedral de las patentes, como lo llamábamos.

			Fabián se iba a encargar de crear todo el material comercial necesario (presentaciones, folletos, catálogos…), para poder empezar las ventas internacionales de los productos de Moyano y coordinar el esfuerzo comercial asociado a ello, como por ejemplo presentar Fractus a compradores de antenas de todas las operadoras europeas de telecomunicaciones.

			Y yo, por último, me iba a dedicar a desarrollar el business plan y a atraer inversores. Se trataba de ordenar todas esas ideas, pasiones, invenciones, productos, recursos y conocimientos del mercado en un documento que tuviera armonía y que facilitara a los potenciales inversores saber dónde ponían su dinero, para qué, y cuánto iban a sacar de ello, y cuándo. El business plan era un documento importante y le dediqué bastante tiempo. Al cabo de unas semanas lo terminé. El nivel de ambición que compartíamos quedó perfectamente reflejado en él. Estábamos listos para empezar a hablar con inversores.

			Y empezamos.

			El ecosistema del venture capital (capital riesgo) en el año 1999 en Barcelona era prácticamente inexistente. Un solar desierto. Aún así, movilicé todos mis recursos, personales y profesionales, para poder presentar nuestro proyecto y nuestro business plan a posibles inversores. Una de las conversaciones más interesantes que tuve en esa fase inicial fue con Miquel.

			Miquel era un ejecutivo con experiencia, ya casi retirado, que había desarrollado su carrera en puestos de responsabilidad en cargos públicos o público-privados, vinculados con la I+D y con la captación de fondos.

			—Hola Miquel, mucho gusto, encantado. Estamos ya con el business plan prácticamente terminado y nos gustaría acceder a potenciales inversores para obtener fondos para Fractus, con formato de ampliación de capital. Estamos buscando unos 100 millones de pesetas (unos 600 000 € actuales).

			—Ah, ¿sí? Y eso como lo haréis; la ampliación de capital, me refiero. Porque, claro, si vosotros habéis puesto 10 millones de pesetas y el nuevo inversor pone por ejemplo los 100 millones de pesetas, entonces por la regla de la proporcionalidad os quedarías con menos de un 10% de la empresa y el inversor tendría el 90%…. ¿Eso es lo que queréis? —contestó Miquel.

			—No, no… en el mundo del capital riesgo la valoración de las empresas, si las cosas van bien, va subiendo…. Es decir, aunque nosotros pusimos en marzo 10 millones de pesetas, en realidad, como ya tenemos nuevas patentes y nuevos productos y la empresa ya está funcionando, pues vamos a decir que, por ejemplo, Fractus ya vale 300 millones de pesetas ahora, por lo que si un inversor pone los 100 millones de pesetas tendrá un 25% de Fractus? ¿Lo entiendes?

			—Sí, sí… ya veo que vais fuertes con el tema este del modelo del Silicon Valley de California… pero esto es Barcelona… En fin, darme los materiales y veré lo que puedo hacer.

			Parecía que Miquel había sintonizado con nosotros. En paralelo a lo que Miquel estaba haciendo, yo tuve éxito en dos de mis conversaciones con inversores, que hicieron sendas ofertas. La primera que recibimos fue de una de las entidades de financiación más importantes de Barcelona, que justo se estaba iniciando en el tema del capital riesgo para empresas tecnológicas. Tenía unas fantásticas oficinas muy cerca de la plaza de Catalunya, de esas con despachos impresionantes y lujosos. Al cabo de unas cuantas reuniones me dijeron que por cada cinco millones de pesetas que vendiese de antenas, me darían cinco millones de inversión, y así de forma sucesiva, a cambio de una participación en el capital. Muy interesante…. ¡pero eso no era capital riesgo! ¿Para qué queremos financiación si ya hemos empezado a vender?, pensábamos nosotros. Con una cierta dosis de irreverencia hacia sus fantásticas oficinas y su gran reputación, irreverencia necesaria si no quieres quedar absorbido por el sistema en la primera curva, la descartamos. Gracias, pero no.

			Otra, la segunda oferta la recibí de una de las operadoras de telecomunicación españolas más grandes de la época, que nos daba el dinero en la cantidad que solicitamos. Tenía un pero y era que en caso de éxito podía comprar el 100% de Fractus con carácter preferente. ¡Y eso tampoco lo queríamos! El modelo del Silicon Valley consiste en que tu inversor apuesta contigo a tu éxito y vende la empresa contigo, pero no limita las opciones de venta en su propio beneficio. La propuesta era como una venta del 100% del capital de forma temprana a cambio de un buen sueldo. No íbamos a ser empleados de una operadora a la primera curva en el trayecto. Nuevamente, con cierta irreverencia, la descartamos. Gracias, pero no. Curioso el trato que nos dio el sistema —el establishment— en nuestra primera presentación en sociedad.

			Mientras yo tenía esa sensación agridulce en mis contactos con el mundo de la financiación de proyectos en Barcelona, recibí una llamada de Miquel. Al día siguiente vendría a la oficina y quería reunirse con los dos, con Carles y conmigo.

			—Bueno, Rubén y Carles, tengo buenas noticias. Creo que una de las conversaciones que he mantenido con un potencial inversor podría concretarse. Pero antes os quiero decir algo: me gustaría ser socio vuestro, creo que este proyecto va a ser un rotundo éxito y yo os puedo aportar mucho. Por ejemplo, aunque ahora todo es armonía entre vosotros, llegará el momento en que no veréis el futuro de Fractus con los mismos ojos y tener a alguien como yo cerca de vosotros os puede ayudar a consensuar vuestras posiciones. ¿Qué me decís?

			—Miquel —le contesté— por ahora esto no va a ser posible… tenemos ya lo que necesitamos para nuestros primeros pasos y no queremos nuevos socios, a excepción del inversor financiero. Agradecemos mucho tu propuesta, pero ahora no va a ser posible. —Mientras le contestaba tenía la sensación de que Miquel sabía alguna cosa sobre nuestro futuro… Tenía unos ojos azules muy profundos y una mirada muy limpia, lo que nos decía no era ningún halago mal intencionado, realmente se creía lo que nos decía.

			—De acuerdo —contestó—, ya suponía que esta sería vuestra respuesta, pero tenía que intentarlo. Sigamos. Vuestro posible inversor no vive en Barcelona. Es un señor que tiene una inmensa fortuna familiar y que, si bien es originario de aquí, vive en Mónaco. Yo he hablado con su asesor, se llama Antonio Cuesta, y él le ha convencido de que Fractus es una empresa con un gran futuro. El señor de Mónaco vendrá a Barcelona la semana próxima y decidirá si invierte o no en la empresa una vez se reúna con vosotros. Las condiciones que os ofrece son las que queréis, cien millones por el 25%.

			Carles y yo nos miramos y asentimos. Esto de reunirse con un señor rico de Mónaco era muy exótico para nosotros y parecía una buena oportunidad a explorar. Pronto confirmaríamos, o no, las buenas expectativas que teníamos sobre el misterioso inversor de Miquel.

			Mientras tanto, Fabián ya había conseguido reuniones con operadoras europeas en Francia, Reino Unido, Suiza y Bélgica, para presentar Fractus y ofrecer los productos de Moyano de forma transitoria hasta que tuviéramos los nuevos desarrollos. Uno de los rincones de nuestras oficinas estaba lleno de montones de catálogos y folletos listos para distribuir a nuestros futuros clientes. El marketing online no existía tal y como ahora lo conocemos. Teníamos que repartir folletos. Habíamos hecho una inversión importante, pero el esfuerzo esperábamos que valiera la pena.

			Una tarde del mes de julio de 1999 Carles y yo, con Miquel, nos dirigimos a las oficinas de Antonio en las que nos esperaba con el señor de Mónaco. Había llegado en un jet privado. La reunión era a última hora de la tarde, ya que Miquel nos dijo que el inversor dormía de día y se divertía de noche. El nivel de exotismo de la reunión iba subiendo… 

			Las oficinas de Antonio en el paseo de Gracia eran las más impresionantes que había visto hasta la fecha. Era un edificio modernista con los interiores llenos de retablos de madera y vitrales. Nos hicieron esperar unos minutos y, al cabo de un rato, entramos en el despacho de Antonio. Allí estaba él con el señor de Mónaco, ambos sentados en unos sofás.

			—¡Hola qué tal! ¡Carles, Rubén! Miquel me ha hablado mucho de vosotros. Por favor sentaros. Os presento al señor de Mónaco.

			La primera impresión que tuvimos de Antonio fue excelente. Rebosaba energía positiva y se lo sabía todo de nuestro proyecto y de la empresa, de Fractus. En su cara lucía una sonrisa de oreja a oreja. Nuestros premios, la relación con Moyano, las patentes, el business plan… todo. Mientras comentábamos algunos de los temas, el inversor nos miraba fijamente, sin mediar palabra.

			Su aspecto era un poco curioso. Llevaba un gran bastón con un puño dorado en forma de cabeza de perro y la chaqueta llena de chapas y medallas que no llegué a distinguir. Su mano se apoyaba en el bastón mientras atendía a nuestras explicaciones, sentado en el sillón. Poco a poco fue asintiendo con la cabeza y formulando alguna pregunta, de esas que son fáciles de responder. Al cabo de unos minutos se hizo el silencio, me miró a los ojos y dijo:

			—A ver si lo entiendo, Sr. Bonet, Ud. me dice que tiene un gran proyecto entre manos con su amigo de la universidad, el señor Carles Puente y el industrial de Madrid, el Sr. Moyano. ¿Correcto?

			—Así es, señor, lo ha descrito usted perfectamente.

			—Y ustedes —siguió el inversor— quieren que yo les dé 100 millones de mi dinero y me ofrecen a cambio un 25% de su empresa. ¿Correcto?

			—Efectivamente, así es.

			—De acuerdo, ya lo entiendo. Y también me están diciendo que esos 100 millones se pueden convertir en muchísimo más dinero si las cosas van bien, pero que, si las cosas van mal, lo puedo perder todo. ¿Es así?

			—Todo lo que ha dicho describe muy bien la conversación que estamos teniendo, efectivamente.

			—Pues bien, a mí no me gusta perder dinero. Pero también me gusta ganar y lo de ganar lo entiendo, pero creo que me deben una explicación más detallada para convencerme de que les dé los 100 millones y me arriesgue a perderlo todo, Sr. Bonet.

			Antes de arrancar miré a Carles y vi que tenía una mirada serena y que esperaba que yo respondiera a esa pregunta. También me fijé en los ojos azules de Miquel, y en Antonio. Todos querían que la conversación acabara bien, con un compromiso en firme de inversión del señor de Mónaco, pero era preciso que antes yo respondiera a su pregunta.

			—Señor, su pregunta es muy adecuada y pertinente. Permítame que le diga lo siguiente para su tranquilidad: Carles y yo estamos en los mejores años profesionales de nuestras vidas y lo hemos dejado todo, nuestros trabajos, nuestras comodidades, para dedicarnos en cuerpo y alma a este proyecto. Los dos estamos casados e incluso Carles ya tiene hijos. Y ninguno de los dos tenemos una red de seguridad para nuestras familias. Nadie nos vendrá a rescatar si esto falla. Nos vamos a dejar la piel en el intento y sabemos lo que tenemos que hacer con su dinero para multiplicarlo como los panes y los peces. Fractus es un proyecto ganador. Pero el escenario que usted teme es una posibilidad, cierto. Puede ser que usted pierda sus 100 millones. Y en ese caso Carles y yo habremos perdido la mejor oportunidad de hacer algo grande y los mejores años de nuestras vidas.

			El señor de Mónaco se reclinó hacia atrás del sillón levemente, irguiendo su espalda mientras acariciaba con su mano el puño dorado del bastón. Tras unos segundos en silencio, apartó su vista de mí para mirar a Carles, primero y a Miquel después, para fijar finalmente sus ojos en Antonio y preguntarle:

			—Antonio, ¿puede ser que lo perdamos todo, ¿verdad?

			—Así es.

			—Gracias a todos —contestó el señor de Mónaco, mirándonos uno a uno—, agradezco su sinceridad. Creo que ustedes y su proyecto merecen mi confianza. Cuenten conmigo.

			El contrato de inversión se cerró durante el mes de septiembre del 1999.

			Uno de los temas que plantearon fue poder invertir el total del dinero en plazos mensuales. Y en cualquier momento podían parar su inversión sin llegar a los 100 millones, ajustando a la baja su porcentaje de participación en el capital. Y ese requerimiento, a priori negativo, se convirtió en una bendición para nosotros.

			La disciplina financiera con la que usamos ese dinero para pagar los gastos mensuales, sin saber con certeza si el pago del mes siguiente se iba a producir o no, se impregnó en la cultura de Fractus. Y eso nos salvó del precipicio en innumerables ocasiones.

			Primeras sorpresas: ¡a pivotar!

			La inversión del señor de Mónaco y de su asesor Antonio nos permitieron empezar a darle forma a todo lo que Carles y yo hacía tiempo que hablábamos. Pudimos contratar a Jaume, a Carmen y a Jordi, y a algunos ingenieros para hacer los desarrollos propios, pudimos montar un pequeño laboratorio en nuestras oficinas y comprar ordenadores, equipos electrónicos de medida, poner mesas de verdad en la oficina en lugar de los caballetes de pintor; creamos nuestra primera página web, diseñamos el logo de la empresa y pusimos el letrero con el nombre Fractus en nuestra puerta.

			Todo era muy emocionante. La conversación que había tenido con Carles en su despacho hacía unos 12 meses ya empezaba a tomar forma. ¡Éramos una empresa! Pero faltaba lo esencial, necesitábamos las ventas. Yo quería devolver la invitación a Toni y a Javier, con los 1000 millones de pesetas facturados pronto; no me lo podía quitar de la cabeza.

			—Fabián, ¿cómo van las cosas? ¡Tenemos que facturar ya!

			En noviembre del año 1999 ya habíamos tenido nuestras reuniones de presentación con algunas operadoras europeas. Esas reuniones eran un punto de arranque. Nuestro sector era eminentemente industrial y en los negocios había un fuerte componente de relaciones humanas. Los compradores requerían de un gran conocimiento de sus proveedores antes de pasar ningún pedido, y eso llevaba tiempo.

			Con Francisco habíamos acordado unos precios de venta y unas comisiones para lo que tenía que ser nuestra principal y única fuente de ventas e ingresos hasta que los productos que Carles, Jaume, Carmen y Jordi estaban desarrollando estuvieran completados. En principio se trataba solo de esfuerzo comercial, ya que la propia fábrica de Moyano nos iba a suministrar los productos y simplemente nosotros íbamos a revenderlos como intermediarios. No teníamos que preocuparnos de nada más que de los temas comerciales. El producto y la fábrica los ponían ellos. Este era un aspecto importante. Poner en marcha una fábrica de antenas no era un tema menor y Moyano nos cubría en ese aspecto, al menos para la fase de arranque. Todo el mundo ganaba.

			Fabián ya había efectuado las primeras ofertas y estábamos esperando que alguna de las reuniones y ofertas mantenidas con los operadores europeos diese su fruto. Por el momento no habíamos hablado con las operadoras españolas, como por ejemplo Telefónica, ya que no teníamos producto que venderles. Moyano vendía directamente en España y no íbamos a cortocircuitarles.

			Una vez los desarrollos de nuevos productos propios de Fractus estuvieran listos, entonces sí que sería el momento de presentarlos a Telefónica, pero hasta ese momento los acuerdos con Moyano implicaban respeto de clientes y territorial, de forma organizada para evitar malentendidos e interferencias.

			En definitiva, la previsión que teníamos era no tener productos propios hasta el verano del año 2000 y toda la actividad comercial de Fractus se concentraba fuera de España. Era un acuerdo entre los socios fundadores para facilitar que Fractus se desarrollara. Los tres fundadores sabíamos que disponer de producto propio no era un tema inmediato, y Fractus se tenía que dar a conocer en el mundo mientras tanto, pero no en España, porque ese era el territorio de Moyano. Al menos por unos meses.

			Francisco siempre nos ayudó en todo lo que pudo, como socio fundador de Fractus, pero la empresa Moyano no era solo suya y yo notaba algunos titubeos en su comunicación con nosotros que me hacían sospechar que alguna cosa no iba del todo bien. Empecé a entender, justo en aquel momento, que el entorno inmediato de Francisco nos veía como una amenaza. ¡No era así al principio! En marzo de 1999 éramos dos amigos sin recursos económicos, ambiciosos, pero sin recursos. Unos locos, vamos. Francisco facilitó la entrada del inversor de Mónaco sin oponer ninguna resistencia, todo lo contrario. Sabía que era lo que Carles y yo queríamos, y él lo apoyó de forma decidida y siempre se lo agradecimos. Pero, tras la entrada del inversor, las cosas cambiaron; ya no se trataba de unos amigos de la universidad sin recursos. Los recursos existían, moderados, pero existían. Y claro, el entorno de Francisco empezó a entender que estaban alimentando, amamantando, ayudando, a un posible competidor.

			Un competidor del cual eran socios, aunque minoritarios, pero en definitiva un competidor. Y un competidor que había dicho que sería un líder mundial en el sector de las antenas de telecomunicaciones. Y que estaba cumpliendo todo lo que dijo que haría en las reuniones fundacionales. Y con dos tozudos irreverentes como Carles y Rubén tomando decisiones para avanzar todos los días. Y la llamada inevitable llegó un día de enero del año 2000:

			—¡Hola, buenos días, Rubén! ¿Qué tal estás? —exclamó Francisco— Oye, mira, que lo hemos estado comentando internamente y lo que hablamos de que Fractus pudiera vender nuestros productos por Europa, pues no va a poder ser…

			—Francisco… me dejas de piedra… tenemos ya las reuniones agendadas e incluso hemos hecho ofertas con los precios que nos pasaste… nos hemos gastado un dineral con los folletos y catálogos, y hace meses que tengo a Fabián trabajando a fondo sin descanso en este tema…

			—Me hago cargo, Rubén, y lamento mucho el malentendido… la verdad es que existen restricciones legales para que podáis comercializar estas antenas, que yo no tenía totalmente claras… ¡Pero, oye, no os preocupéis! ¡El apoyo mío y de la empresa Moyano, sigue intacto! Cuando tengáis el producto propio de Fractus, os podemos introducir en Telefónica, con quien tenemos una relación excelente y, por supuesto, contar con nuestra fábrica…. ¡Vosotros seguir con el I+D de las nuevas antenas y cuando esto esté cerrado, os ayudamos!

			Le di las gracias y nos emplazamos a seguir en contacto. Yo estaba deshecho. Y bastante enfadado. Pero en el mundo de los negocios, enfadarse no vale para nada. De hecho, rápidamente entendí que lo que había sucedido era un poco inevitable y que mi función tendría que haber sido anticiparlo. Francisco nos ayudó en todo lo que estuvo en sus manos, e incluso más allá. Sin él no hubiéramos llegado tan lejos. Y el agradecimiento de Carles y el mío a Francisco fue eterno.

			Pero la tozuda realidad es que todo el plan original de vender los productos de Moyano ya no era viable. La inversión en folletos era ya una pérdida para Fractus. Entonces, ¿qué hacer? ¿Seguir con el I+D? ¿Esperar a la ayuda de la fábrica de Moyano? ¿Esperar a que nos presentara a Telefónica, el cliente más preciado?

			Tenía que tomar decisiones rápidas y la cabeza me hervía. Llamé a Juan, el profesor del IESE, que ya era socio nuestro por aquel entonces, y quedamos para almorzar. Al día siguiente, Juan y yo analizábamos lo acontecido con nuestro socio industrial y las opciones que teníamos para avanzar. Que las cosas habían ido así y que era normal que ellos tomaran esa decisión ya que se habían dado cuenta de que éramos unos potenciales competidores. Las reservas de capital que teníamos daban para unos meses más, pero ¿luego qué? ¿O todavía podíamos confiar en que Moyano nos ayudara con la fábrica y con Telefónica?

			—Rubén, si Carles y tu queréis, yo os puedo ayudar en la captación de más capital, que nos va a hacer falta. También os puedo ayudar con Telefónica, al menos para que tengáis una reunión con ellos, independientemente de Moyano.

			Juan y yo, apurando el zumo de naranja que nos estábamos tomando, estuvimos unos pocos segundos en silencio. Al cabo de un rato nos miramos y sonreímos. Lo que teníamos que hacer estaba claro. Teníamos que olvidarnos de Moyano.

			Era imprescindible buscar fuentes adicionales de capital para financiar la larga travesía del desierto que tendríamos por delante. También consideramos que teníamos que montar una fábrica. Y decidimos que era preferible presentarnos a Telefónica y a cualquier otro cliente de forma propia, como Fractus, no como una empresa participada por Moyano. Moyano debía desaparecer del discurso. Juan y yo lo vimos claro, luego lo compartimos con Carles y él lo vio exactamente igual que nosotros. El proyecto a defender era Fractus, independientemente de sus socios, y eso implicaba que Fractus dispusiera de autonomía total para avanzar en todos los frentes: el comercial, la fábrica, el I+D, las patentes…. Todo.

			—Pero esto no es todo, Rubén —siguió Juan—. Si tenemos que preparar a Fractus para recibir inversión de fondos de capital riesgo internacional es necesario fortalecer la estructura corporativa, y eso quiere decir tener a los mejores abogados de Barcelona, asesorando, proponiendo medidas legales de refuerzo; y tener un consejo de administración ya preparado.

			—¿Seguro, Juan?, —le pregunté—. Todo esto es una gran inversión de tiempo y dinero que no tenemos.

			—El tema del dinero ya lo hablaremos con ellos. ¿No estamos invirtiendo con las patentes? Pues es un poco lo mismo, ahora es el momento si de verdad nos creemos que este proyecto va a ser internacional. Y el tiempo lo sacamos de donde sea, tú tienes que tomar este tema como uno de los más críticos…. Ya sé que hay muchos más, pero este es uno de ellos.

			—¿Y a quién sugieres?

			—Garrigues me parece una buena opción. Se dedican principalmente a asesorar a grandes corporaciones, pero todo el movimiento de fondo con las startups se lo miran con buenos ojos y quizá aceptarían trabajar con nosotros si se lo presentamos bien. De hecho, tú ya los conoces, en el pasado trabajaste con ellos, ¿verdad?

			—Sí, es cierto, en mi etapa de consultor los tenía en el mismo edificio y la misma planta, eran como una empresa hermana y trabajábamos para los mismos clientes.

			Y al cabo de unos días nos recibieron a Juan, a Carles y a mí en sus fantásticas oficinas de la Diagonal. José Ramón, Carlos, Albert y Ramón, todos ellos socios de la firma, o a punto de serlo, estuvieron muy interesados. Me di cuenta instantáneamente de la importancia de lo que estábamos haciendo para el futuro. El consejo de Juan tendría sin duda un gran impacto.

			—Os vamos a hacer una auditoría legal a fondo, como la haría un inversor profesional que quisiera invertir en Fractus. Y seguro que saldrán medidas correctoras a realizar, que las haremos con vosotros. Será como buscar áreas de mejora para poneros en la mejor posición posible para que vuestra fortaleza legal sea un punto a favor en vuestras futuras conversaciones con inversores. Y sin duda, necesitáis ya tener un consejo de administración, que podríais ser vosotros mismos con los inversores actuales. ¿Os parece?

			—¿Podemos empezar mañana? —les contesté.

			Durante esos días posteriores a mi almuerzo con Juan nació la Fractus fuerte e independiente que todos queríamos. Obviamente, el reto de los 1000 millones de ventas se retrasaría, pero no la visión que Carles y yo alimentamos en los días iniciales. Y delante nuestro teníamos un futuro incierto, que veíamos como una gran aventura que merecía la pena vivir y que, sobre todo, nos hacía sentir vivos.

			—¡Gracias Juan! El proyecto se ha vuelto aún más interesante y arriesgado… pero noto como la emoción fluye por todas partes. ¡Vamos a por ello!

			Sensación de libertad, brindis y promesa en Praga

			La sensación que tenía era de libertad. Poder ser amo de tus decisiones, incluyendo todos los aciertos y todos los fracasos. Tomar decisiones, una tras otra, sin mucho tiempo para pensar. Aunque a mí siempre me gustaba y me tranquilizaba sobrevolar mentalmente el terreno de juego a vista de águila. Como en un estado de meditación profunda. Muchas veces me sorprendían en mi mesa totalmente absorto en mis pensamientos.

			Lo que hacía era ver el terreno de juego desde la izquierda, desde la derecha, desde arriba, en blanco y negro, en colores, de forma obsesiva, una y otra vez…. Eso luego me permitía que cuando se tenían que tomar decisiones pudiera tomarlas rápido. Los negocios son como una partida de ajedrez, pero con muchas más variables y un tablero infinito. La inversión del señor de Mónaco se acabaría a finales del año 2000, pero aún teníamos muchas cosas que hacer para conseguir capital adicional antes de la fecha límite, ya que los ingresos se iban a retrasar.

			El tema de la fábrica lo solucionamos con la contratación de un director de operaciones. Andrés, un recién graduado en el IESE originario de Costa Rica, que descartó ofertas en empresas más grandes para venirse con nosotros. Y puso en pie la primera estructura de operaciones con la ayuda de un grupo de industriales que apoyaron el proyecto, con sus proveedores, fábrica, calidad… todo.

			Carles seguía dedicando la mayor parte de su tiempo a la propiedad intelectual de Fractus. La catedral de las patentes de antenas, como nosotros decíamos, se estaba gestando. Pero dada la interrupción en nuestra relación con Moyano a nivel de suministro de producto, Carles tuvo que dedicar gran parte de su tiempo al desarrollo de productos, con la ayuda del equipo de ingenieros que ya estaban en la empresa. Nos centramos en los productos que podíamos sacar al mercado con mayor rapidez.

			Los bautizamos como la antena M-Tri y la antena Panel-02, y se utilizaban para dar cobertura en estadios deportivos o en centros comerciales. Eran unas antenas relativamente pequeñas que se podían intentar vender directamente a instaladores de redes, lo cual reducía los ciclos de ventas. En enero del año 2000 ya teníamos unos prototipos que íbamos a presentar a potenciales clientes.

			Y para el caso de las antenas de torres más complicadas —las que realmente iban a marcar la diferencia, y donde podríamos utilizar al máximo el potencial de nuestra tecnología—, preferíamos hacerlas siguiendo las instrucciones de algún cliente importante. Y ese cliente queríamos que fuera Telefónica.

			En el mundo científico, el interés que existía por la tecnología fractal entre los investigadores e ingenieros del mundo de las antenas iba en aumento. La obtención del premio europeo en Viena y los numerosos artículos científicos que Carles había publicado, estaban generando mucho interés. ¿Quién iba a decir que las antenas iban a convertirse en algo interesante? Antenas fractales. Durante más de cincuenta años nada había pasado en el mundo de las antenas. Ninguna innovación disruptiva, ningún atractivo. Pero fue Carles quien, con su teoría de los fractales y su actitud irreverente, combinándolo con su enfoque científico y riguroso, empezó a resquebrajar el statu quo. Y la existencia de un oponente en Boston que reclamaba para sí la autoría de la invención de las antenas fractales, todavía hacía el tema más interesante.

			Por todo ello pudimos organizar nuestra primera reunión con una empresa importante, Ericsson, una de las líderes europeas, con el objetivo de ir a presentarles la empresa y la tecnología. Nuestro objetivo era conseguir un socio de negocio. Sabíamos que nuestro objetivo de hacer crecer de la nada una empresa de Barcelona que pretendía apartar del mercado de las antenas de telefonía móvil a las empresas ya establecidas era tremendamente ambicioso. Y muy agresivo, considerando los múltiples y grandes proveedores de antenas ya existentes.

			Uno de los principales proveedores era la todopoderosa Katrina, con miles de empleados en todo el mundo, y fábricas y clientes en numerosos países. Y sí, yo veía a empresas como Katrina, con miles de empleados, como nuestros competidores. Íbamos a competir contra ellas. En un mundo industrial, una empresa de Barcelona con menos de 10 empleados, contra empresas con más de 10 000 empleados. ¿Estábamos locos? Posiblemente, pero en ese momento no lo percibíamos. Y por ello, tirando de los contactos en el entorno científico, conseguimos la primera cita con Ericsson, en la pequeña ciudad de Lund, en Suecia. Ericsson era una de las suministradoras de equipos de telefonía móvil que compraba antenas a Katrina para revenderlas a las operadoras, como Telefónica, y parecía un excelente socio para nosotros.
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