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Prólogo 
Por Martha Debayle


			«Claridad en la misión de empresa y de vida, aunada a la congruencia entre lo que se siente y se hace» es lo primero que me viene a la mente cuando pienso en Víctor González Herrera. Como cabeza del negocio familiar, es un experimentado practicante de las claves del liderazgo corporativo moderno. Se ha ganado la autoridad y el respeto por lo que hace, por lo que —hasta ahora— ha logrado; por sus acciones y resultados, pero sobre todo, por tener una visión tan clara, enfocada, apasionada y arriesgada para cumplir con el reto. Es admirable cómo entiende, con absoluta claridad, que el propósito, que la misión, es superior y siempre más grande que uno mismo.

			¿Su obsesión? El enorme potencial para crear un país mejor, reconociendo que para tomar acciones significativas, contundentes y de gran impacto hacia el bien social, ecológico y de gobierno corporativo se deben generar recursos y destinarlos de manera inteligente y responsable hacia proyectos sustentables desde la raíz.

			Víctor combina juventud, energía de vida, disciplina, humildad, madurez profesional e inteligencia emocional para crear un poderoso motor que impacte millones de vidas, pues aquello que prioriza como salud integral lo contagia y es congruente a todos los niveles de proximidad, desde amigos y familiares hasta colegas, colaboradores, instituciones y población en general. Su motivación y su principal herramienta para lograrlo es el aprendizaje continuo de aquellos que saben más que él, de rodearse de gente talentosa, creativa y capaz, y del agradecimiento y reconocimiento por un buen resultado posible por el privilegio de trabajar con un equipo que mantiene y practica los mismos valores que él y el bien mayor.

			Este texto es un testimonio autobiográfico de las grandes lecciones de vida que aporta la conciencia humana, así como una gran fuente de inspiración para los irremediables apasionados emprendedores y líderes del presente y futuro que se mantienen fieles a encontrar, practicar y mantener un propósito superior en todos los niveles de influencia y acción.

			¡Disfruten las siguientes páginas, existe mucho por seguir aprendiendo!

			Martha Debayle

		

	
		
			Introducción

			En octubre de 2022 llegué a la presidencia ejecutiva de Grupo Por Un País Mejor. A dos años de ese nombramiento, miro a mi alrededor y me parece maravilloso. Conocí esta oficina cuando era niño, pero en aquel entonces ni siquiera soñaba que algún día sería mi lugar de trabajo. Ahora, en cada entrevista que doy y en mis redes me presento como CEO de Farmacias Similares.

			A veces me cuesta trabajo creer todo lo que hemos logrado en tan poco tiempo. Son historias paralelas, la mía y la de Farmacias Similares, aunque casi son una misma. De cierta manera, esta empresa es como una hermana más para mí. A ambos nos dio vida Víctor González Dr. Simi; ambos nos forjamos con los mismos principios y metas, y compartimos un idéntico propósito superior: elevar el bienestar de la gente. Aunque no fue fácil llegar aquí, se siente como si por fin estuviera en casa después de un largo viaje.

			Farmacias Similares nació con el objetivo de llevar salud a bajo costo a quienes más la necesitaran. Este sueño se volvió realidad en 1997 y, desde entonces, no ha parado de crecer. Ahora, como su CEO, tengo la enorme responsabilidad de mantener viva esta realidad; de hacerla crecer todavía más, de llevarla a lugares más distantes y a más personas, y de no defraudar a todos aquellos que trabajan incansablemente para cumplir nuestras metas.

			Hoy, en esta oficina, me siento afortunado por participar en una misión tan admirable y compartir lo aprendido en cada una de mis incursiones. Se gana más en la prueba y en el error que en no accionar.

			Sí, hoy soy CEO de la empresa mexicana con más de 9 500 sucursales (que la gente reconoce y valora), pero no empecé aquí. Por fortuna, he tenido que equivocarme y aprender para dar estos pasos. Te invito a recorrer estas páginas para que con ellas reconozcas si tu proyecto necesita replantear áreas, explorar ideas o ir aún más lejos a fin de entender que el éxito no está peleado con el bienestar social y que donde gana uno, podemos ganar todos.

		

	
		
			
1 
Principio del samurái


			Un CEO no se hace con el nombramiento; hay un camino largo por recorrer y ninguna ruta es igual a otra. Las empresas y los proyectos toman forma a su manera, y todos los que estamos detrás de ellas contamos con historias diferentes que definen quiénes somos. Para mí no es tan sencillo señalar mis primeros pasos en Farmacias Similares porque, gracias a la vida que me tocó, mi historia no comenzó cuando me puse una bata para vender en una de nuestras farmacias, ni el día en que ocupé la oficina que alguna vez perteneciera a su fundador. Las bases del proyecto que ahora encabezo se trabajaron mucho antes. Tanto la empresa como yo crecimos a la par.

			Cuando busco el inicio del camino que llevo, noto que mis huellas se remontan a las de quienes estuvieron antes que yo. La ruta que trazo no es exclusivamente mía; digamos que es un árbol con raíces que coinciden en mí (son las experiencias de todas las personas que influyen en mi vida) y, más adelante, cuando logro empujar positivamente a los demás y los inspiro, este camino se ramifica aún más y florece. Y gran parte de esto, junto con más cosas que he ido conociendo, dieron paso a mi admiración y aprendizaje de la cultura samurái. Lo explicaré poco a poco.

			Tienes que entender que no sólo eres tú. Tu experiencia de vida es resultado de una reunión de aprendizajes y más adelante tú serás una de muchas raíces en la vida de alguien más. Eso te permite entender lo relevante de pensar siempre en la comunidad. Te vuelves consciente de la conexión que existe entre todos y la importancia de la gente que te rodea. Como CEO, saber esto me ha dado una amplia perspectiva para desarrollar un liderazgo más humano.

			Tuve la fortuna de contar con un gran mentor en casa que, desde pequeño, me dejó enormes enseñanzas, no sólo sobre la dirección de un negocio, sino también de cómo mantener una visión humana en todo lo que hago. Además, no puedo negar su influencia en mi vida. Soy hijo de Víctor González Dr. Simi, fundador de Farmacias Similares, y desde niño me mantuve cerca de él y de todos sus proyectos profesionales.

			Ahora tengo claro que observar es clave para gestar ideas. Si bien es algo que a la fecha sigo puliendo, estar cerca de mi papá en su papel de figura empresarial y social me permitió entender a detalle cómo actuar en diferentes terrenos. Él nunca me preparó directamente, nunca me dijo: «Tú algún día vas a ser empresario» o «A ti te toca seguir mis pasos». Más bien, siempre formé parte de sus actividades de manera indirecta. Pude ver su estilo como gestor y descubrí que su guía siempre fue con el ejemplo. Jamás pedía algo que él no hiciera o estuviera dispuesto a hacer, y la respuesta positiva de sus colaboradores me demostró que ese siempre es el mejor método de enseñanza y liderazgo.

			Recuerdo los domingos, cuando vivíamos en Cuernavaca, Morelos, y quedaba claro que la solidaridad era el motor de mi familia. Llegaban combis cargadas de alimentos y juguetes, haciendo de nuestro hogar un centro de acción solidaria. Ver a mi papá distribuir las bolsas de ayuda con esa energía era inspirador. Aquello no sólo cambió la vida de quienes recibían el apoyo, sino también la mía: aprendí que la verdadera riqueza está en asistir a los demás y, la felicidad, en compartir con generosidad. Ser parte de esas acciones moldeó para siempre mi forma de ser y pensar. La solidaridad se convirtió en nuestro legado más valioso.

			Acompañé a mi papá cuando visitó centros de rehabilitación, donde conocimos el sufrimiento de algunas personas que cayeron en adicciones. Siempre buscaba la forma de apoyarlas (tanto, que incluso algunas empezaron a trabajar con él). Les recordaba el valor que tienen como personas (no sólo para una compañía, sino como un importante engrane en una maquinaria), como seres productivos para sus familias, amistades, comunidades y para sí mismos. Eso los ayudó a pelear con más ganas contra sus enfermedades.

			Visitamos conventos para conocer las labores caritativas de las monjas, sus historias, los desafíos que enfrentaban, las carencias que veían en las comunidades; y la indiferencia generalizada de la sociedad. Durante estas visitas nació la idea de Fundación Best para realizar labores altruistas y, años más tarde, en 2007, dio paso a Fundación del Dr. Simi.

			Fui testigo de la formación del Movimiento Nacional Anticorrupción, pues para mi papá la honestidad siempre ha sido una de las bases de una sociedad sana; fue franco y valiente para encarar los riesgos sin importar qué tan grandes fueran, lo consideraba y sigue considerando una lucha necesaria. También, cuando mi papá fue candidato independiente a la presidencia del país, lo acompañé en los viajes, en los mítines y en las reuniones políticas donde buscó fortalecer su compromiso social e impulsar más las actividades que venía realizando.

			Ser testigo de este ejemplo de compromiso, de ayuda a los que están en total vulnerabilidad y desprotección, y ser un agente social en lugar de uno empresarial, se volvió uno de los pilares de mi formación. Sin ser consciente de ello (como muchas veces pasa en nuestras vidas), estaba aprendiendo las lecciones más importantes sobre el significado del liderazgo.

			Como mi historia, la de mi papá tampoco comenzó con él siendo director de una empresa. Nació con problemas congénitos que dificultaron su desarrollo. Por eso mi abuelo (a cargo de los Laboratorios Best) no lo apoyó en esta empresa de la misma forma que a sus otros hijos. Mi papá tuvo que desarrollar una capacidad intelectual tal que le permitiera competir y demostrarse a sí mismo y a los demás que era tan capaz como cualquiera. Ese fue el primer reto que le daría la fuerza para el resto de su trabajo.

			Aunque no le daban muchas oportunidades para concretar sus ideas dentro de los laboratorios, mi papá logró ganarse a la gente. Era un hombre atento que sabía reconocer los aciertos de las personas y se los hacía notar, formó lazos fuertes con la gente sin importar la posición jerárquica. El laboratorio familiar estuvo cerca de la quiebra y él sentía que no lo dejaban actuar con ideas que pudieran cambiar la situación, así que prefirió irse.

			Desconozco si fue casualidad o consecuencia, pero a su salida aumentaron los problemas de la empresa. Lo cierto es que, como él lo comenta en su libro autobiográfico, los mismos que intentaron cerrarle caminos, reconocieron que él le había dado un giro a la empresa, así que con el apoyo de muchos trabajadores regresó con nuevas propuestas para la recuperación de la compañía. Así como él reconoció el trabajo de quienes lo rodeaban, ellos supieron valorar el suyo.

			Llegó a la directiva en 1976 y logró que el laboratorio retomara el buen camino: se ganó su lugar y el reconocimiento que tanto anheló gran parte de su vida; más que el de los demás, el propio.

			Le demostró a Víctor González Torres que podía hacerlo. No le regalaron nada. Y aunque lo sufrió, se dio cuenta del crecimiento que se logra al enfrentar la adversidad. Fue una lección que me inculcó de forma práctica: más allá del cuidado y la atención paterna, siempre tuve que esforzarme para conseguir mis propias metas, tanto fuera como dentro de la empresa que él fundó.

			Él también tuvo un gran ejemplo personal: María Morán, una indígena otomí que fue como su segunda madre y nana, a quien quiso mucho. Era muy responsable y cariñosa; le enseñó el valor de todas las personas sin importar su origen. De esta relación tan cercana nació su deseo por devolver parte de lo que recibió, en especial, a personas en vulnerabilidad, como algunas de los pueblos indígenas del país que sufren el abandono social.

			Años después, en uno de sus viajes para visitar y llevar apoyo a comunidades indígenas, le obsequiaron un morral y, desde entonces, formó parte de su atuendo. Su imagen era singular: vestía de traje como los empresarios de la época, pero portaba siempre el morral e iba a todos lados con este símbolo de su compromiso social al hombro. Es un personaje disruptivo y con esta variedad de actitudes (empresario férreo y actor social comprometido), se ha vuelto en un medio para unir la cultura de las dirigencias empresariales con los sectores más desprotegidos de la población, algo que en su momento era poco común. Eso me lo inculcó de manera natural. Él no buscaba controlar ni mi camino ni mi futuro, pero siempre supo ser un ejemplo e inspirarme sin que yo me diera cuenta. El aprendizaje viene de todos lados. Por eso siempre es importante mantener la mente abierta y prestar mucha atención a todo lo que te rodea. De todas las personas recibes conocimiento, sea pequeño o grande; lo mejor es que lo aprecies por igual.

			Por el ejemplo que tuve en casa, siempre sentí una gran afinidad por el mundo de los negocios. Llegó a fascinarme el medio en el que se desenvolvía mi papá y en muchas ocasiones me imaginé sentado en su silla, tomando decisiones, siguiendo sus pasos. Mi primer emprendimiento ocurrió desde muy joven, fue una experiencia que me hizo aprender «a la mala». Lo hice en la adolescencia, cuando tenía 14 o 15 años, y cursaba la prepa. Desde joven me han gustado los deportes y mantener activo el cuerpo; una de mis actividades favoritas era el gotcha. Los fines de semana iba con varios amigos a un campo de juego. Podíamos pasar todo el día ahí hasta acabar adoloridos y llenos de moretones por las balas de goma que, si te pegan en la piel, ¡cómo duele! Pero siendo chicos, eso no importaba porque nos creíamos invencibles. Es un pasatiempo divertido, aunque también caro, sobre todo si pasas tanto tiempo, como yo lo hacía, en el campo de juego.

			Un día, después de una partida, empecé a platicar con un amigo sobre cómo generar dinero para mantener nuestra actividad y casi de inmediato nos surgió la idea de poner nuestro propio campo. Pensamos que si gastábamos tanto al jugarlo, seguro sería muy rentable tener nuestro propio gotcha. Mi papá tenía un terreno que podía ser el escenario perfecto para nuestra aventura empresarial. Ese día platiqué con él para proponerle darle uso y comenzar mi propio negocio. No le pedí equipo, dinero o consejo para administrarlo, sólo que me diera permiso de usar el terreno. Y estuvo de acuerdo.

			Con nuestros ahorros, mi amigo y yo compramos todo lo necesario: pistolas de paintball, tanques de gas, balas de pintura, obstáculos; arreglamos el espacio y pagamos la publicidad en lonas y volantes. Estábamos tan ansiosos por ser empresarios que todo lo hicimos sin una preparación ni una planeación real, todo fue «al ahí se va». El negocio funcionó bien por un tiempo, recuperamos el dinero que invertimos, logramos sostener nuestro hobby y pagar nuestras propias partidas cuando íbamos como jugadores. Fue increíble compartir este breve sueño con un buen amigo. Era agradable vivir con él esta actividad que tanto disfrutábamos, pero ahora, desde el otro lado, desde el manejo y la administración, y no tanto como jugadores o clientes. El tema es que éramos unos adolescentes sin la menor idea de lo que estábamos haciendo, sin un objetivo claro y, al final, el negocio no funcionó.

			Siempre hay que tener la capacidad de observar lo bueno dentro de lo malo. A pesar del fracaso de este primer negocio, saqué una buena lección: la experiencia es básica y una de las mejores formas de lograrla es equivocarse. Necesitas concretar tus ideas, pero debe ir acompañado de exploración y planeación, a fin de que el proyecto funcione adecuadamente.

			En ese entonces, no tenía idea de las cuestiones burocráticas, de regulaciones y permisos comerciales; no imaginaba todo el sistema establecido en el que tienes que jugar. Como en el gotcha, hay un juego estructurado de cierta manera y reglas por seguridad de los participantes y del negocio. Este sistema tiene una razón de ser y debes familiarizarte con él antes de emprender.

			Es muy complicado encontrar un mercado en el que seas el primero en poner un pie. En casi todos los casos ya hay negocios que se desenvuelven en el área donde quieres emprender, que siguen reglas o principios similares de los que puedes aprender para mejorar las probabilidades de tener un negocio funcional y exitoso.

			Pienso en el caso de Napster (allá por el año 2000), el primer servicio para compartir música en internet entre pares, sin la intervención de disqueras o incluso de los mismos artistas. Aunque no funcionaba como un negocio, fue pionero en un área en la que nadie había incursionado. Era una forma excelente de hacer llegar la música a más personas y fue tan disruptiva que comenzó una reacción en cadena y dio origen a servicios como iTunes o Spotify, pero no siguió las reglas del juego y enfrentó juicios que concluyeron en su cierre definitivo.

			Después de esta primera experiencia incursioné en otros negocios asociado también con amigos. En algunos casos, la idea fue de ellos y me invitaron a participar. La primera fue una comercializadora con la que importaba productos desde China. Comencé a los 18 años, antes de entrar a la universidad.

			No creo en el amiguismo, pero sí en la observación y el reconocimiento de las oportunidades. Tener amigos con deseos de emprendimiento fue cuestión de sincronicidad; el apoyo y el conocimiento que me brindaron estas amistades también fueron un elemento fundamental en mi formación. Trabajar con amigos otorga beneficios como la confianza y la apertura a ideas y al diálogo, pero también permite ver a las personas más allá de la relación que comparten. Aprendí mucho sobre la lealtad, independientemente de la relación que tenía con cada uno de mis socios. Hasta hoy, aplico estas lecciones en Farmacias Similares, porque no sólo buscamos beneficiar a quienes ya son nuestros clientes, sino que nuestros programas y lealtad estén con quienes lo necesitan. Procuramos escuchar sus necesidades y devolverles parte de lo que la vida nos ha dado.

			Ya en la universidad, comencé la empresa Green CarPet, que ofrecía baños de pasto sintético para perros. Siempre he sido amante de los animales y tenía a mi perro, pero como vivía en un departamento siempre existía el problema del baño, que puede parecer menor, pero quienes tienen mascotas lo padecen. En ese entonces, no conocía que en México existiera un producto que atendiera este problema, así que tuve la intención de desarrollarlo desde cero, pero recordé de inmediato uno de los errores de mi primer negocio: levantar todo desde abajo. Como no quería volver a equivocarme, decidí realizar una investigación de mercado, descubrí que ya existía un producto similar que sólo se vendía en China. En lugar de desanimarme, transformé la oportunidad: crear el producto desde cero habría involucrado todo un proceso de desarrollo, adquisición de materiales, obtención de patentes, registros, manufactura y un largo etcétera. Así que mejor aproveché que el producto ya se explotaba en otro territorio y sólo era cuestión de importarlo a un mercado completamente disponible. Inicié una pequeña empresa que era de apenas cinco personas.

			Me acerqué personalmente a cadenas como +Kota y Walmart para hacer el pitch de ventas (el discurso con el que ofreces tu producto). Con este emprendimiento tuve que enfrentarme a muchas realidades y riesgos del mercado. Por lo regular, la gente espera que una empresa funcione de inmediato, pero el dinero puede tardar en llegar. Una mala gestión de los recursos puede causar conflictos porque hay que pagar los gastos de la empresa y, además, eres responsable del sustento de quienes trabajan para ti. Debes ser consciente de que eres parte de un equipo que confía en ti.

			A diferencia del campo de gotcha que empecé en la prepa, este negocio sí despegó. Desde luego, no olvidé la parte humana y social: un porcentaje de las ganancias por las ventas de Green CarPet y otros productos que agregamos después al catálogo se destinaron a asociaciones de protección a los animales.

			Las herramientas que obtuve al involucrarme directamente con las ventas me sirvieron más adelante, cuando entré a trabajar a Farmacias Similares como vendedor de mostrador. Esa fue la razón por la que tuve que vender tanto esta empresa como mis acciones en las comercializadoras: decidí sumarme al negocio de la familia. A la fecha, bajo una nueva dirección, Green CarPet se sigue vendiendo con mucho éxito. Las buenas ideas bien ejecutadas prosperan.

			Mi primer acercamiento a la empresa familiar fue como proveedor y se dio con una de las comercializadoras que inicié con un amigo, en la que nos dedicábamos a importar productos desde China para diversos giros de empresas pequeñas. A este socio y amigo le propuse seguir el mismo modelo para aumentar la apuesta y buscar a un cliente más grande. La opción obvia era Farmacias Similares, que en aquel entonces se dedicaba exclusivamente a la venta de medicamentos genéricos. ¿Por qué limitarse a los genéricos? ¿Tendría éxito agregar otros productos al catálogo? ¿Qué otras opciones buscan las personas cuando piensan en salud? ¿Qué tan viable sería mantener esta nueva oferta de productos a precios accesibles (uno de los ejes de la compañía)?

			Primero pensé en productos relacionados con la salud, que no fueran medicamentos y no necesitaran receta para su venta, porque era lo lógico. Me acerqué a otro amigo, cuyo padre tenía una empresa productora de leches y proteínas en Guadalajara. Ellos vendían una proteína líquida que se podía comercializar como suplemento alimenticio. Luego de negociar para resolver la cuestión de los costos y hacer el pitch a Farmacias Similares, firmamos un contrato y esta proteína se empezó a vender bajo el nombre de SimiSure. El producto tuvo éxito y entendieron que había otro mercado relacionado a la farmacéutica al que también podían dar atención.

			Poco a poco comenzamos a proveer más productos relacionados con la salud y la higiene: suplementos alimenticios, toallas húmedas, pañales y otros artículos para bebés; agregamos hasta cremas humectantes y productos de baño. La oferta creció tanto, que se llegaron a incluir alimentos, perfumes y baterías. Hoy, todos ellos representan un alto porcentaje en las ventas totales. La propuesta fue un éxito, pero desde fuera, como proveedor (y no como colaborador), es difícil llevar a cabo el análisis profundo para conocer las necesidades de la gente y tomar las decisiones para que la ayuda sea una realidad.

			Cuando entré a trabajar (ahora sí de manera directa) a Farmacias Similares, fui un miembro más del equipo: no tuve privilegios, facilidades ni guías, debí desenvolverme por mi cuenta con mi ingenio como único recurso, reconociendo mis habilidades para saber dónde podían ser más útiles. Para conocer a fondo el negocio, me inicié desde la base, las farmacias. Entré de vendedor en la tienda Centro 2, para entender las operaciones de venta directa, conocer a nuestros clientes y sus necesidades, así como las de nuestros vendedores.

			El mejor trato que recibí dentro de la empresa fue en esta primera etapa. Disfrutaba mucho la convivencia con mis compañeros y el trato directo con los clientes, con las personas. Ellos me enseñaron muchísimo sobre el valor de la humildad y la importancia de la calidez y cordialidad en toda interacción. En el Centro de Distribución (Cedis) cargando cajas y más cajas de productos, vi el trabajo duro de mis compañeros, la escala de esfuerzo necesaria en los almacenes para hacer realidad la logística que sostiene a la empresa.

			Al conversar con todos (vendedores, repartidores, clientes, montacarguistas y un largo etcétera) descubrí que no sólo era importante mejorar las condiciones de trabajo, sino que también algo fundamental atender la salud mental de la gente, ir más allá de lo estrictamente profesional. Y adquiere más sentido cuando pienso en las dificultades que todos vivimos.

			Mis papás se divorciaron cuando yo tenía 10 años. Tiempo después, en el 2000, sufrimos la pérdida de una de mis hermanas. Fueron eventos que me marcaron y afectaron mucho. A causa de esto pasé una etapa muy difícil, pero nunca quise dejarme caer. Cuando era pequeño, el concepto «terapia» no era tan común como ahora, e iba acompañado de muchos estigmas sobre la salud mental. Por fortuna, años más tarde y de manera imprevista, encontré en la meditación y el budismo una alternativa para sanar estas heridas (de lo cual hablaré más adelante), pero ahora entiendo que pasé mucho tiempo sin un manejo adecuado de estas dificultades emocionales.

			¿Por qué comparto esto? Al vincular la vida personal que observaba en mis compañeros y clientes, mis experiencias de niño y la noción de que la salud va más allá de los fármacos, surgió la idea de apoyar la salud mental a gran escala y poner nuestro granito de arena para quitar estigmas al apoyo psicológico profesional. Hoy contamos con servicios de atención psicológica, gracias al programa de Centro SIMI de Salud Emocional (SIMISAE), con más de 160 psicólogos que atienden más de 140 000 llamadas al mes, en conjunto con el Apoyo Psicológico y Salud Emocional (SIMIAPSE), que hasta ahora cuenta con 34 consultorios físicos y 8 salas de bienestar, donde se trabaja un modelo de terapia breve con herramientas prácticas para mejorar la salud mental y emocional de cada paciente.

			Tras mi etapa de vendedor, pasé a Análisis Clínicos donde vi áreas de oportunidad. De inmediato, me di cuenta de que ese era el espacio en el que yo podía aportar más, hacer algo diferente y mejorarlo. Me volví supervisor y comencé a gestionar 15 unidades. Me especialicé en el desarrollo de campañas de venta, gestión de productos, capacitación a vendedores, publicidad P.O.P. (Point of Purchase o Punto de Venta, un tipo de publicidad que más que posicionar un producto, busca impulsar el reconocimiento de la marca), además, empecé una estructura de «entrenadores de producto». Me apasiona el desarrollo de productos nuevos y de que sus bondades se expliquen adecuadamente.

			Cuando fui supervisor, estuve en las unidades y en las diferentes áreas a mi cargo; no esperaba que me llegaran los reportes y los informes que, a fin de cuentas, te presentan una parte de la realidad. Estar ahí me ayudaba a entender a fondo el panorama y el funcionamiento en tiempo real. Podía platicar con los empleados de las diferentes áreas y escuchar sus ideas y propuestas, porque estas no pueden venir sólo de una persona, y tampoco pueden surgir soluciones verdaderamente útiles si no conoces la realidad del área en la que vas a aplicarlas.

			Con este conocimiento directo, empecé el modelo de capacitación que llamé Círculo Estratégico Para Impulso de Productos (CEPIP). Tiene varias etapas, desde el análisis del comportamiento de la oferta en tiendas y la capacitación de vendedores, hasta el diseño de promoción, cuya finalidad es desarrollar campañas para aumentar las ventas de un grupo de productos estratégicos. Estos entraban en esta categoría por varios motivos: se vendían poco porque no eran conocidos por el público o porque ya eran exitosos y tenían potencial de más crecimiento. La primera campaña fue con Protect (un ácido acetilsalicílico que ya teníamos en catálogo), pero de poca promoción. Gracias a las campañas que desarrollé con mi equipo, sus ventas crecieron 600 %. No había forma de negar que el sistema funcionaba.

			Con el CEPIP aumentaron las ventas de los productos que incluimos en estas campañas en el pequeño grupo de farmacias a mi cargo y los números demostraron la capacidad de éxito del modelo. Así, poco a poco, creció y se adoptó en más unidades hasta que las ventas generales aumentaron 30 %. Ahora, como CEO, este modelo es parte de las bases de ventas y lo aplicamos de forma general.

			Al interior de la empresa, la historia era un poquito diferente. La competencia dentro de Farmacias Similares era ardua. No por ser la empresa familiar fue un camino sencillo para mí, y menos cuando mi papá, el jefe de la empresa, tenía la actitud de aquí nada se regala. La industria farmacéutica es complicada, en especial con un modelo de negocio como el de Farmacias Similares, que se enfrentó a un establishment que hacía las cosas de otro modo. Por ejemplo: desde el principio, la empresa tuvo ante sí a gigantes de la industria, y ganarle terreno a quienes llevaban muchas décadas de presencia y fuerte anclaje en el mercado requería de una actitud dura. La manera de ser de un líder influye en su equipo y, por fortuna, mi papá siempre ha sido una persona de carácter fuerte. Eso permeó al interior de la empresa (era la forma de manejar las cosas en el pasado: con mucha rigidez y severidad, con un enfoque total en resultados y poca tolerancia al fracaso).

			Comencé a trabajar de supervisor, empecé a tener más responsabilidad y también más oportunidades de llegar a puestos más altos gracias a los resultados, pero la tuve complicada por la competencia. Una de las cosas que pensé que se podrían mejorar era, justamente, la competencia interna y el estilo del liderazgo en diferentes niveles. No es que estuviera mal, pero hacía falta pulir las formas; había una cultura de competencia muy dura, tanto al interior como al exterior de la empresa.

			Esto no es malo por sí mismo. Enfrentar la adversidad forja el carácter, encarar grandes obstáculos te hace valorar más el esfuerzo para superarlos. Hoy agradezco esa competencia porque me ayudó a templar mis emociones, a saber cómo controlarlas y dirigirlas de manera útil y positiva. La inteligencia emocional es una de las bases para mantenerte bien anclado a tus principios. Pero también era necesario implementar ciertos cambios. Hacía falta que las reacciones fuertes no se dieran sólo cuando algo no funcionaba; es decir, no nada más debían ser negativas. También hacerse presentes y ser igual de estruendosos cuando los resultados eran positivos y celebrar con la misma intensidad el éxito. Pero, sobre todo, ayudar a los trabajadores a estar bien consigo mismos.

			Como mencioné, durante mi infancia viví dos eventos dolorosos que cimbraron mi mundo, y los estigmas sociales sobre la salud mental me impidieron recibir la ayuda que necesitaba. A eso hay que agregar el complicado paso de la niñez a la adolescencia. Esta es una etapa espinosa, todos los humanos la vivimos, aunque cada persona la transita de modo diferente. Por mis condiciones económicas tenía acceso a una vida en la que era fácil caer en los excesos y en la irresponsabilidad, además comencé a ganar mi propio dinero desde muy joven, sin la madurez real para manejarlo. A los 18, y en estas circunstancias, viviendo solo durante varios años, lejos de mi familia y sin apoyo psicológico profesional, encontré mucho respaldo con mis amigos.

			Un día, uno de ellos me invitó a un curso de meditación y espiritualidad. De nuevo las sincronicidades. El curso era de tres días, trataba sobre temas en los que nunca me había interesado y de los que no sabía nada, y la única persona que conocía ahí era mi amigo. Para esa fecha, mi papá me había invitado a una fiesta en Argentina. A uno, de chico, claro que le interesan las fiestas, y esta era La Fiesta, el evento de mi vida: gigantesca, en un país tan hermoso como Argentina, rodeado de gente con la que la iba a pasar de maravilla. Fue un momento de decisión, determinante: pudo cambiar por completo mi vida. Fue el primer momento en el que me vi frente a dos grandes propuestas: continuar en el mundo que me era familiar y que, por supuesto, disfrutaba, o explorar algo desconocido que podía hacerme un bien mayor. Escuché mi voz interior y seguí mi instinto.

			Acudí al curso. Era uno intensivo de meditación e introspección de tres fases. De 200 personas que empezamos, para la tercera etapa quedamos 20, y yo era el más joven. Ese fue mi primer acercamiento a la meditación y en los tres días que duró noté un gran cambio positivo en mí. Decidí continuar con ese camino, busqué otros cursos de espiritualidad, libros sobre budismo, comencé a meditar de manera recurrente para continuar mi desarrollo personal.

			A partir de entonces, esa es la manera en la que he regido mi vida. Me ha dado las bases y herramientas para un autodescubrimiento con el cual desarrollé mi capacidad de observación, de control emocional, de evitar la reactividad ante las adversidades y, con ello, ha habido una transformación personal. En algún momento, incluso, formé un grupo de meditación junto con varios amigos que también tenían interés por el tema. Ahí compartíamos experiencias, descubrimientos sobre nosotros mismos y materiales de aprendizaje.

			Ahí también me di cuenta de que no era un tema individual; formar una comunidad con valores semejantes es una gran fortaleza. Tiempo después, en Farmacias Similares, busqué aplicar estos principios de espiritualidad al modelo comercial que teníamos, en beneficio de todos los que conforman nuestro equipo, para ayudarles a tener una mejor experiencia personal y profesional. Cuando la persona está bien y genuinamente siente que pertenece a su entorno, aumenta el valor que le da a su trabajo y, a la vez, reconoce su propósito.

			Esto, además, es una herramienta para resolver conflictos y librar obstáculos. Con la meditación aprendes a estar en el momento y a combatir los pensamientos recurrentes. Las personas pasan 90 % del tiempo con pensamientos de otros momentos, ansiosos por las preocupaciones del futuro y estancados en las dolencias del pasado, insistiendo una y otra vez en las mismas ideas negativas. Rara vez están en el presente. Llega un pensamiento, nos identificamos con él, nos obsesionamos con él y comenzamos a generar historias que podrían no reflejar fielmente la realidad. Funciona como una cortina que no te permite ver lo que tienes enfrente. Vivir en el presente te facilita enfrentar los desafíos del trabajo y encontrar la innovación para superarlos. Es algo que busqué desarrollar tan pronto como me fue posible.
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			Meditación dirigida por el doctor Leo Rastogi.

			Otra de las grandes enseñanzas que me inculcó mi papá es que, cuando pienses en algo que puedes llevar a cabo, lo hagas en el momento. Tu palabra es lo más importante que tienes y esta debe volverse acción. Cuando dices que harás algo, pero se queda en palabras, pierdes confianza en ti mismo, comienzas a formarte ideas y narrativas de que no eres capaz. Aunque no busquemos mentir, a quien terminamos engañando más con esto es a nosotros mismos. Ello refuerza esta avalancha de construcciones negativas. En cambio, cuando ejecutas tus ideas, te das cuenta de tus capacidades. Incluso si no te dan los resultados esperados, se aprende más del fracaso que de la inacción.

			A mi llegada a la presidencia ejecutiva, busqué formar una nueva cultura. Mi intención no era derrumbar la casa y construir una nueva, sino analizar qué servía y qué no; tomar lo mejor del viejo mundo y agregarle lo moderno. No me pareció adecuado abandonar del todo el modelo del pasado.

			Con el deseo de integrar una nueva cultura laboral, procurar bienestar para los trabajadores, guiar con el ejemplo (con la base de mi formación espiritual), reflejar al interior de la empresa, la empatía que da origen a nuestros programas sociales; desarrollé un liderazgo cuyas bases son:

			
					Te ayudo

					Te apoyo

					Te inspiro

					Te motivo

			

			Esto genera un clima laboral de motivación en todos los niveles. Todos están apasionados con lo que hacen, con las metas de la empresa y con los programas que realizamos. No buscamos castigar, es decir, que si algo se hace mal signifique ser despedido. Al contrario, queremos enseñar e inspirar, reconocer el esfuerzo diario.

			Muchas veces, las organizaciones (sobre todo cuando son muy grandes) tienden a enfocarse en los resultados sin darle mucha importancia a quienes los generan o bajo qué condiciones lo hacen. Se piensa en la compañía como un ente individual e independiente. Los resultados son fundamentales, pero es importante reconocer a quienes los llevan a cabo. Una organización, como la misma palabra lo indica, es un conjunto de individuos organizados para un mismo fin y todos cumplen una parte esencial para ello. Por esta razón me gusta trabajar mediante el amor y la inspiración. Me queda claro que debe existir un balance entre la responsabilidad, los resultados, el crecimiento, la diversión, el propósito y el valor humano. Es decir, flexibilizar para no quebrar.

			Me volví el puente entre las nuevas generaciones de trabajadores que empezaban a una edad parecida a la mía (yo entré de vendedor cuando tenía cerca de 18 años) y las generaciones que estaban en la Dirección cuando mi papá encabezaba la empresa. No se trató de una renovación total porque ya existían bases fuertes como la disciplina, la rapidez en el trabajo y un compromiso laboral fuerte, pero se integraron los valores de las nuevas generaciones y la experiencia con la tecnología. Es decir, una cultura laboral igual de comprometida, pero donde es fundamental el respeto personal y la apertura de mente a ideas nuevas. Más que cambiar, lo que hice fue sumar: agregué mi toque personal, gracias al aprendizaje espiritual.

			He buscado ser un líder en el centro de ese balance; transmitir valores a la vez que mantengo un sentido competitivo más sano. La competencia no es para ser mejor que los demás, sino para que nosotros mismos seamos mejores que ayer. No es para girar a ver cómo le está yendo al resto de la industria, sino para mirar adelante y reconocer en qué podemos mejorar nosotros. Los errores no tienen que ser una razón inmediata para que alguien pierda su trabajo. La cultura que he querido desarrollar en la compañía se rige por un pensamiento muy sencillo: si no sabes, te enseño; si no puedes, te ayudo; si no quieres, dale la oportunidad a alguien más.

			El objetivo es ofrecer herramientas a las personas, inspirarlas, ayudar y aconsejar si existe algún problema en el desempeño, enseñarles si hay algo que no sepan hacer. Uno mismo puede reconocer cuando tiene la capacidad y sólo necesita el apoyo de sus compañeros, y cuándo es mejor hacerse a un lado y darle la oportunidad a otra persona. Es una cuestión de autoconocimiento e inteligencia emocional. No es necesario el regaño, el miedo. Solamente se necesita reconocer a los demás y reconocernos a nosotros mismos.

			Un líder también debe saber cuándo tomar decisiones difíciles. Si el problema es una cuestión de actitud, entonces debe actuarse de una forma más marcada, porque puede afectar al entorno. Los médicos lo saben muy bien. Pueden enfrentar una enfermedad con todas las herramientas posibles, desde la prevención hasta el uso de medicamentos, pero cuando hay, por ejemplo, un tumor maligno, es mejor extirparlo aunque la operación sea complicada, porque el riesgo de no actuar es mayor. Pero esto casi siempre es el último recurso, cuando la gravedad del asunto lo amerita.

			Es importante saber inspirar y formar una verdadera compañía, integrada no por jefes y empleados, sino por compañeros. Mi pensamiento es que todos ganamos o todos perdemos, no puede haber beneficios para el líder y desprotección para los colaboradores. He buscado fomentar una cultura de solidaridad y reconocimiento mutuo más que de rivalidad entre compañeros porque, a fin de cuentas, todos vamos hacia la misma meta. No me gusta la gente que levanta la mano para palmear su propio hombro. Y eso es algo que también me enseñó mi papá.

			Hace muchos años, en una junta, cuando él todavía era presidente, uno de los ejecutivos tomó la palabra para decirle: «Señor González, muchas felicidades por haber logrado tanto crecimiento; ese logro es suyo». Mi papá de inmediato lo frenó: «No, este logro no es mío, es de todos: es nuestra compañía». Esa mentalidad de integración hace que la gente no te siga por obligación, sino por voluntad. Todos somos parte del equipo, somos parte de los resultados, todos podemos buscarle una solución a un problema y apoyar a quien necesite ayuda. Todos sumamos, desde el CEO hasta nuestro gran equipo de vendedores en farmacias.

			Por este desarrollo de cultura generacional, en la empresa existe una gran libertad de propuesta. Claro, deben seguirse ciertos pasos para ejecutarla en forma, pero no esperamos que las ideas caigan de arriba abajo, como si fuera una cascada, y que los empleados esperen a que los directivos tengan toda la iniciativa. Si un trabajador en su área, sea cual fuere, incluso desde el punto de venta, encuentra una solución o se le ocurre una idea que podría funcionar, no sólo puede, sino que lo alentamos a proponerla y luchar por emprenderla.

			En mi oficina tengo una placa de metal que dice: «No vengas con excusas, trae soluciones». Esto no es sólo un mensaje para mis colaboradores, tampoco es un discurso de regaño o una amenaza, sino un recordatorio para mí mismo de que la acción es fundamental, que si en pensamiento o palabra se genera una idea, no hay cabida a las excusas… siempre debe imponerse la acción y todos en el equipo de trabajo pueden regirse por el mismo principio.

			Gracias a esta apertura mental hemos hecho otras adaptaciones. Una de las más claras, aunque muchas industrias se niegan a adoptarla, es el trabajo remoto. Empezamos a implementar un modelo de trabajo híbrido con el que los trabajadores van cuatro días a la oficina y el quinto es remoto. Con la pandemia, el trabajo remoto fue una necesidad y debimos tener la flexibilidad para adaptarnos, pero con el tiempo también nos dimos cuenta de que estamos ante una oportunidad para aprovechar las tecnologías en beneficio de nuestros trabajadores, que una empresa tradicional pueda ser operada con una computadora. Al tener más tiempo en casa, relajarse un poco y no enfrentar todos los días el caos de la ciudad, el trabajador tiene mejor calidad de vida.

			También es una exigencia de las nuevas generaciones. Lo cierto es que existe mucha precariedad en la mayoría de los sectores laborales; millennials y centennials no consideran que tener el mismo nivel de sacrificio (que se hacía dos o tres generaciones antes) se traduzca en las mismas recompensas (de hace dos o tres generaciones). Prefieren dar más valor a otras áreas de su vida personal: a disfrutar en familia, en pareja o con amigos, y tener tiempo para sí mismos. Es una exigencia razonable a la que debemos adaptarnos. El esparcimiento es un derecho humano y vivir encadenado a una oficina limita ese derecho.

			En apariencia, cambios tan pequeños como ese pueden ser la diferencia entre captar talento joven y propositivo o perderlo. No atraer a las nuevas mentes es un riesgo enorme, porque gracias a este talento hemos podido desarrollar innovación tanto de productos como de estrategias para mantener contacto con la gente. Gracias a ese talento comenzamos las campañas de comunicación en redes sociales y también las estrategias de comunicación internas con las que somos capaces de sostener la nueva cultura de liderazgo. Soy el ejemplo de lo que digo, cuando la gente ve que eres lo que predicas, tienen un mayor deseo de seguirte.

			A lo largo de mi vida, y de casi 17 años de trabajo dentro de esta empresa, he acumulado muchas experiencias para lograr como equipo lo alcanzado. Ahora cuento con las habilidades para manejar a 60 000 personas de manera responsable, siendo consciente de sus necesidades y de los seres humanos con valor que son.

			Muchos, quizá sea tu caso, soñamos con el momento de tomar las riendas de un gran negocio y lo imaginamos como una meta. Pero llegar a esta etapa, ser el CEO de una empresa con reconocimientos internacionales, no es la conclusión. Me gusta pensarlo así: imagina que escalas una montaña, pero donde estás no alcanzas a ver la cima; cada pequeña cumbre que conquistas te revela una nueva que debes superar. Cuando al fin llegas al pico, ves el mundo con toda su majestuosidad, con bosques, ríos, desiertos y mares, cada uno con sus propios desafíos. Y al admirar este inmenso panorama, te das cuenta de que la cúspide que conquistaste con tanto esfuerzo es apenas el inicio del camino.
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			CLAVES SIMISAMURÁI

			
					Busca tu propósito para avanzar con mayor claridad.

					Camina respetando tus valores para no perderte.

					Atrévete a impulsar tu idea; aun fracasando saldrás ganando.

					Equivócate para familiarizarte con las reglas del juego.

					Puedes ser un gran líder si estás abierto al aprendizaje, trabajas en tu inteligencia emocional, buscas adaptarte y estás dispuesto a aceptar la derrota.

					Acompaña tus palabras con acciones.

					Medita para tener fortaleza en cuerpo y mente.

					Establece medidas que te brinden información útil sobre tu producto y ventas.
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