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			El deseo de tener un hijo sale de lo más profundo de tus entrañas. Cuando lo sientes, casi lo tocas, te transforma, dejas de ser tú. Te obsesiona hasta el punto de hacer cualquier cosa hasta que lo logras. Alumbrar un nuevo ser humano es una de las mayores responsabilidades que tenemos como personas. Es un proceso de pasión, lleno de miedos e inseguridades, pero sobre todo de esperanza, de futuro por construir. Tener un hijo implica pasar meses, que se hacen lentos, agónicos en ciertos momentos, llenos de contrastes. Se pasa de la euforia a las náuseas, de la realidad del momento a la potencia de la imaginación.

			Tener un hijo supone asumir que siempre te falta información, y tienes que convivir con ello: durante semanas no sabes el sexo; durante meses no sabes cómo será su rostro, sus ojos, su color de pelo; no sabes si desarrollará una enfermedad, y esto te aterra. No sabes cómo será su carácter. Después, pasados los años, no sabes si tendrá suerte, si hará amistades; qué camino elegirá en su vida; no sabes si lograrás transmitirle esos valores que tanto te importan, o esa educación, o esa vitalidad para que el esfuerzo le transforme, sea fuerte y no se rinda ante los embistes de la vida. Tener un hijo es asumir que no sabes. Que no existe ni existirá manual de instrucciones. Que una vez que va tomando cuerpo, años y experiencia se convertirá en una persona única, independiente y con vida propia.

			Tener un hijo te cambia radicalmente la forma de ver el mundo, tus prioridades. Es aprender a contener la respiración cada vez que el termómetro se mueve en unos números. Tener un hijo es sonreír, es llenarte de luz, es darte ganas de ser mejor, solo con mirar durante unos minutos la cara a esa personita, o sentir su felicidad. Tener un hijo es convertirte en maestro y aprendiz. Es dormir con un ojo siempre abierto. Como no tiene manual de instrucciones pruebas, aprendes, vuelves a probar, te equivocas, y no dejas de intentar mejorarte.

			Tener un hijo te convierte en ciego: para ti siempre será ese ser que ayudaste a crear, esa persona única, perfecta y no sabrás ver con objetividad que se equivoca, como todos lo hacemos. Tener un hijo te hace vivir cada día con adrenalina, cada año como un verdadero logro. No hay dos años iguales, y como no hay manual de instrucciones tampoco certezas. Nada te prepara para lo que va a venir. Por eso te sacrificas, tratas de evitar los obstáculos que le impidan crecer y desarrollarse en libertad y pueda hacer su mejor aportación a este mundo.

			Fundar una empresa te hace sentir algo parecido a cuando tienes un hijo. Yo fundé siete empresas y también tengo siete hijos. Y mi última empresa, Prelude —con la que acabamos de reunir 200 millones de dólares—, revolucionará la forma en la que tenemos hijos. Fundar una empresa es un proceso complejo, sin certezas, que requiere de capacidades, de buena dosis de imaginación. Saber vivir con miedo, pero con entrega, con entusiasmo, con ganas de hacer algo grande. Dejarte acompañar, aconsejar y confiar en otras personas, que a veces —la mayoría— saben más que tú en muchos ámbitos.

			El libro que tienes en las manos, La burbuja emprendedora, es precisamente un buen recopilatorio de todas esas cosas que necesitas y no sabes, que intuyes pero que no te acaban de decir con claridad. No necesita tecnicismos para hacerte pensar porque usa lógicas tan profundas que te conduce en un hilo de sentido común por los distintos caminos de este apasionante viaje que supone emprender. La burbuja emprendedora no te dejará indiferente, da igual que hayas creado una empresa o quieras hacerlo, da igual que inviertas en startups o pretendas hacerlo, da igual que sepas de finanzas, de derecho o de física. Y no lo hará, dejarte indiferente, porque crear empresas desde cero y hacerlas crecer hasta el estrellato, y de eso tengo algo que opinar —he creado cinco unicornios, y no burros con un cucurucho en la cabeza—, es algo complejo, requiere tener mucha predisposición a buscar los matices, valorar la complejidad, analizar el riesgo y saber nadar en la incertidumbre. No es un camino en línea recta, es algo donde puedes ganar mucho, pero también perder mucho. Nos llenamos de sesgos, como cuando vemos a nuestros hijos siempre guapos y pluscuamperfectos. Tener identificadas estas ideas, estos razonamientos y hacerlo de forma tan clara, con ejemplos y casos reales, es algo que pocas veces ocurre. Pero en este libro, sí.

			En mi larga trayectoria creando empresas al menos me gustaría resaltar cinco ideas que creo que pueden ser útiles, y que creo que suman en el tono, el propósito y las ganas de aportar que tiene este libro.

			
					La primera es que emprender no es crear empresas, o no solo. Es una especie de despertar, un día te ves a ti mismo pensando en cómo transformar esa idea que crees que es realmente útil en un producto o un servicio para ofrecérselo a los demás. O te ves pensando en cómo ayudar a resolver un problema complejo en una empresa en la que trabajas, y lo haces de forma proactiva, como si fueras un accionista más. Me ocurrió a mí cuando tenía 16 años. Lijaba barcos en una pequeña empresa y me ofrecieron la oportunidad de ayudarles en las negociaciones y a traducir textos, porque yo sabía inglés —mi padre fue profesor en Harvard y en mi familia siempre usamos como lenguaje global el inglés—. Las ideas sobre cómo mejorar un trato o facilitar las cosas a mi empresa me salían de dentro, tenía una especie de capacidad para verlas. Esa sensación de aportar es la que creo que define a las personas emprendedoras.

					De la impaciencia al negocio hay solo un paso. Ahora lo gracioso es estar con un grupo de colegas emprendedores, porque en los grupos de emprendedores se respira impaciencia, todos quieren encontrar una solución a un problema ¡ya! Ya, como Ya.com. Ya mismo. Cuando un emprendedor habla y la otra persona no lo entiende se nota la impaciencia en la cara del emprendedor y la angustia en la de su interlocutor, especialmente si este es una persona «normal». Quien emprende se apoya en su impaciencia porque es esa (a veces maldita) impaciencia la que hace que su empresa vaya por delante, sea pionera, llegue antes que otras, sobreviva a las crisis. En el año 2001, me pusieron en la portada de la revista Forbes con el titular Young Rich and Restless (Joven, rico e impaciente). Como se dice en España, con lo de impaciente, la clavaron. Si tienes esa impaciencia por hacer, por resolver, por cubrir necesidades, quizás lleves en las venas la pasión emprendedora: ¡suerte!Pero la impaciencia no nos puede llevar a la irracionalidad. Mi opinión es que todos los emprendedores tenemos que saber que podemos fracasar cuando empezamos algo y prepararnos para una posible derrota sin dejar de querer triunfar nunca. Suicidio nunca. Hay que tomar los fracasos como lecciones de la vida, y probar, probar, probar hasta que salimos adelante. La cuestión es no fracasar y quedar invalidado. Ahí es donde siempre hay que tener las alarmas y las ideas claras.



					Me apasiona la tecnología, he creado empresas que se basan en tecnologías a veces muy complejas, pero no es el fin último de un negocio. La tecnología es un fin, pero las empresas se crean, al menos yo lo veo así, cuando hay una necesidad muy clara que se tiene que cubrir. Siempre que fundé una empresa tenía casi una necesidad imperiosa por tener o poder usar lo que ofrecíamos. Por ejemplo, con Fon hemos construido en diez años la mayor red mundial de Wifi, y eso no se logra sin tecnología sofisticada y personas que la sepan construir. Pero tras Fon hay una poderosa necesidad, tener acceso rápido, barato y en cualquier lugar, a Internet. Sin esa necesidad, estás perdido. Es básico, pero a veces veo a muchos emprendedores que sólo piensan en su código y no en lo que resuelven.

					Siempre he sostenido que no es lo mismo estudiar algo que hacerlo. No por estudiar la física del tenis se juega bien al tenis. No por estudiar contabilidad se gana mucho dinero. Es como que hay cosas que no se pueden estudiar realmente hasta que se hacen. Esto ocurre en el campo de la empresa. Por mucho que estudiemos, nada ni nadie nos va a preparar del todo para transformar una idea de éxito en una empresa de éxito. El puente entre la idea y la empresa es muy largo, tortuoso y no siempre tiene los pilares necesarios para evitar caerte. Amancio Ortega, una persona a la que admiro, cuando le conocí me di cuenta que todo su potencial y lo que había hecho no estaba forjado en la formación sino en la intuición y su capacidad para que los formados levantaran junto a él todo el imperio que él mismo ha ido tejiendo en su cabeza. No obstante, hay pocos como Amancio, y en un mundo tan complejo como el que vivimos, donde es tremendamente difícil diferenciarse, la formación y la experiencia previa en muchos campos distintos (no vale un año repetido diez veces, sino diez años aprendiendo todo tipo de cosas en campos diferentes) son requisitos imprescindibles.Por esta misma razón, aunque celebro que cada vez más jóvenes y no tan jóvenes quieran crear empresas —esto en sí mismo ya es un avance como sociedad—, me parece peligroso incentivar a las personas sin una experiencia previa, sin haber tenido los mimbres mínimos de haber realizado cosas relacionadas con la empresa, o simplemente porque se han quedado en el paro, a que creen empresas. Es peligroso porque se acabarán jugando su poco o mucho patrimonio y el de sus seres queridos. Y aunque emprender es arriesgar, se necesitan algunas alarmas bien activadas y algunas muescas en el revólver fruto de la experiencia. Este es para mí quizás uno de los peores peligros de la burbuja emprendedora, que se desgranan perfectamente en esta obra.



					Siempre me han fascinado los desiertos porque cada planta que nace en ellos es un milagro, una planta que creció sin agua. Y eso es lo que emprender significa para mí. Especialmente emprender en España o en la gran mayoría de los países latinoamericanos, donde todo es más difícil. Lugares que durante muchos años han sido una especie de desierto del emprendimiento y cada empresa, cada planta, es un milagro. Es una planta que creció sin agua. Jazztel, Ya.com o Fon son como esos maravillosos cactus que se ven en las fotos: altos, orgullosos, todo un logro.Hay que aprender a crear empresas con la menor deuda que se pueda. Que sea el cliente el que alimente la caja lo antes posible. Hay que contratar personas «cuando duela». Pero cuando contrates, que sea diferencial, un talento al servicio de todo un proyecto. Hay que ser capaz de resistir sin agua y adaptarte. No hay que desperdiciar agua en oficinas lujosas o cosas innecesarias. Cada gota cuenta. Hay que ser capaz de sortear muchos problemas y controlar el ego y la ambición que suele caracterizarnos a los que fundamos empresas. Yo he vivido cómo en semanas me arruinaba técnicamente; después he vivido momentos de euforia. He fundado empresas donde perdí mucho dinero de mi bolsillo, varias decenas de millones de euros. Otras donde hemos tenido que financiar sus inicios y teníamos que descubrir cómo hacer llegar ese agua al cactus. Entrega, paciencia, profesionalidad y uso productivo al máximo de nuestra energía y recursos. Creo que ese debe ser el secreto de estos cactus altos y orgullosos.



			

			Por último, quería volver a resaltar la esencia de qué significa ser una persona emprendedora, porque de tanto usar el término lo hemos tergiversado, dañado, incluso le hemos quitado valor. Cuando no debería de ser así. No hace falta hacer empresas para ser una persona emprendedora, ni maximizar el beneficio financiero o cotizar en bolsa. Se puede ser una persona emprendedora con un impacto social realmente importante. Las ONG están plagadas de personas emprendedoras, como mi amigo Ken Roth que fundó Human Rights Watch. Su organización es especialmente eficaz defendiendo los derechos humanos en el mundo. Su contribución al mundo es inconmensurable. Su poder es social, no jurídico, pero los gobiernos le escuchan. Ken Roth cobra un sueldo normal, su motivación e impaciencia que comentaba es tan grande como la de cualquiera de los que estamos creando empresas: dejar al mundo mejor que como lo encontró.

			Lo mismo pasaba con mi padre. Mi padre era un emprendedor de la astronomía. Después de doctorarse en astrofísica en Harvard, logró conseguir financiación en Estados Unidos para construir el primer radiotelescopio en Argentina. Argumentaba que era uno de los pocos lugares del mundo donde se podía poner un radiotelescopio para «observar» la parte del cielo que solo se ve desde el hemisferio sur. Así como a mí me toca viajar por Estados Unidos para financiar mis empresas en España (porque en España casi nunca consigo gente dispuesta a invertir en temas realmente novedosos), a mi padre le pasaba lo mismo con la astronomía. En Argentina nunca le hubieran financiado el radiotelescopio, pero él se fue a Estados Unidos y consiguió los fondos.

			La falta de este tipo de emprendedores es otro problema en muchos países. No solo faltan los emprendedores creadores de empresas y casi todo es vieja empresa o empresa extranjera, sino que además pocos tienen ambiciones y pasiones sociales y científicas. Así que te animo a que leas este libro y extraigas algunas de sus lecciones. Nunca pierdas la energía, la impaciencia y el fuego de las entrañas para querer cambiar el mundo. No dejes de ser valiente y demostrar de lo que eres capaz. Quizás si pincha esta burbuja emprendedora te apetecerá menos crear una empresa, pero ya ves que a las verdaderas personas que quieren emprender no se les pone nada por delante: ni la ciencia, ni los problemas sociales, ni las necesidades humanas. Todo ello es una fuente de riqueza y progreso que jamás deberíamos olvidar.

			Martín Varsavsky

		

	
		
			
1 
¿Vas a por oro?, toma un pico y una pala


			Los huevos de mi abuelo

			¿Qué ha pasado con los huevos blancos? No sé si los conoces. Es francamente difícil encontrarlos en un supermercado, pero existen. O al menos hubo una época en la que los huevos blancos eran más comunes que los marrones. A pesar de que no tienen diferencias de sabor ni de nutrientes respecto a los marrones, desde hace unos años parece que se han extinguido. Quizás por eso te puede interesar esta historia, basada en hechos reales, de huevos blancos, emprendedores y negocios.

			José María era un hostelero al que le iban más o menos bien los negocios. Tras la inauguración de una de las industrias del acero más importantes de España, la población de su ciudad se multiplicó por cuatro. Personas de todo el país que buscaban un empleo en la industria emigraron a esa pequeña ciudad del norte. El consumo se disparó y surgieron grandes posibilidades. Lloriana, así es como le conocían todos, percibía cómo toda esa nueva población que trabajaba en la fábrica estaba generando oportunidades para vender productos de todo tipo. Por instinto, y por la necesidad de alimentar a sus cinco hijos, no dejaba de darle vueltas a cómo sacar un mayor partido a su negocio y, cómo no, a otros que se le pudieran ocurrir.

			Tras meditarlo, un día decidió comprar ¡300 gallinas! No tenía ni idea de gallinas, pero sí sabía que la gente comía muchos huevos, que los precios estaban subiendo sin parar y que esa inversión podía ser una manera fantástica de ganar dinero. ¿Qué gallinas comprar? Él vivía con su familia a las afueras del centro. En todas las aldeas de la época reinaban las gallinas blancas. Eran un poco más pequeñas que las marrones o negras, comían menos —por lo tanto, era menos gasto en pienso— y ponían huevos… blancos. Sabía que si compraba los pollos y los alimentaba bien, en cuatro meses tendría una buena cantidad de huevos para vender cada semana en el mercado.

			El mercado de la ciudad era un hervidero de gente que bajaba de las aldeas a vender todo tipo de productos. Y allí empezó a desenvolverse Lloriana. Su hija mayor le acompañaba. El primer día que acudieron con un gran cesto de huevos blancos para vender se encontraron con una sorpresa mayúscula: los clientes no los querían. Se vendían huevos marrones sin parar, con precios muy atractivos, pero nadie quería los blancos. ¿Cómo puede ser? ¿Qué falla? ¿Pero si en todas las aldeas hay gallinas blancas y huevos blancos?

			Las respuestas a estas preguntas se las dio una señora, ya anciana, que estaba en una de las esquinas de la plaza del mercado. Sus palabras le dejaron frío:

			—Lloriana, la gente de ciudad no quiere huevos blancos. Los huevos blancos los comen los pobres. Los que viven en la ciudad son los nuevos ricos, y quieren huevos marrones.

			Efectivamente, si hacemos un repaso histórico para saber quién mató a los huevos blancos encontraríamos a un responsable principal: el público los asociaba con la pobreza. Lo que te hacía «sentir diferente» era precisamente comer huevos marrones. Eran más escasos, más caros, y eso mostraba que eras una persona diferente. No sabían mejor ni peor. Las gallinas estaban alimentadas con el mismo pienso. Pero el mercado, o más bien la psicología que muchas veces determina cómo compramos, mandaba.

			Y ahí tenemos a Lloriana con sus ¡300 gallinas! que, tras alimentarlas cuatro meses a base de buen pienso, fracasó estrepitosamente. Lo peor de un fracaso es la cara que se te queda, ¿cómo no pude saber esto antes? ¿Para qué me metería yo en negocios que no entiendo? No hay negocio fácil, todo tiene su singularidad, por muy sencillo que sea.

			Pero no hay nada mejor que mostrar tu ignorancia, porque con suerte alguien te puede ayudar a salir de ella. Basta con encontrarte a la persona adecuada en el momento oportuno. Y eso es lo que le pasó a Lloriana. Uno de los clientes de su bar, un anciano que había vivido todo tipo de historias y que el hambre le había agudizado el ingenio, compartió con él una solución fácil a su problema.

			—¿Fácil solución? Estás loco. ¿Quieres que pinte los huevos uno a uno?

			—Más o menos, —le dijo el anciano—. Pero hay un remedio más efectivo: toma un cubo grande de agua y prueba con dos docenas de huevos. Mételos en el agua y añade medio paquete de achicoria. Espera unas dos horas y tendrás huevos marrones exactamente iguales que los huevos de verdad.

			—¿Cómo?

			—Sí, yo lo descubrí hace tiempo y, la verdad, ¡funciona!

			—Pero, ¿no se quitará el color cuando se cocinen con agua hirviendo?

			—No, se mantiene el color.

			—¿Y no sabrán a café?

			—Nada, ni rastro. Haz la prueba y ya me dirás.

			Increíble, ese anciano le estaba aconsejando que tiñera los huevos blancos con achicoria, un sustitutivo barato utilizado para hacer café. Lloriana hizo la prueba. Durante unos días desapareció del bar. Probó a teñir huevos, los coció, frio y ofreció a sus clientes, para asegurarse de que nadie notaba ningún sabor raro. Hizo todo tipo de pruebas y se convenció de que ese anciano le había salvado el cuello.

			Al siguiente lunes, él y su hija bajaron al mercado con un gran cesto de huevos marrones. Eso era otra cosa. En menos de dos horas, volaron. Aquel cesto le generó un beneficio importante. ¡Sus huevos se cotizaban muy alto! Él usó como argumento que había comprado otras gallinas, mayores y marrones, para tratar de conseguir rápido huevos de ese color.

			¿Crees que te hemos contado la historia de un timo? Puede ser, pero es el inicio de algo que hoy en día ni pensamos en ello: la gran industria de los colorantes alimentarios. Hasta nos quieren vender como vino un líquido azul. Lloriana es el abuelo de Javi García y su hija es su madre. La historia transcurrió en una ciudad de Asturias a principios de los años sesenta. La conoció cuando el abuelo se la contaba a las hijas de Javi, sus bisnietas, y lo hacía con cierto remordimiento. En el fondo quería explicar que, cuando tienes hambre y necesidades, hay que hacer lo que sea para sobrevivir. En cambio, esta historia ayuda a comprender algunos principios importantes, que siempre se repiten, a la hora de crear una empresa:

			
					Primero, es mal negocio averiguar tarde lo que quiere tu cliente. Si lo averiguas cuando ya has hecho una importante inversión y has gastado todo tu dinero, este pequeño detalle te puede llevar a la ruina. La anticipación es muy importante.

					Segundo, no hay negocio que salga como está previsto, siempre surgen problemas. Asumamos desde el primer momento que nadie tiene información perfecta. Y en los negocios, absolutamente nadie. No podemos anticipar el futuro. Eso nos lleva a la incertidumbre, no sabemos cómo ni dónde acabará lo que empezamos. También aflora el riesgo, es difícil anticipar con qué probabilidad van a ocurrir las cosas que imaginamos al principio.

					Ante los problemas, y siempre van a ocurrir problemas, repetimos, es fundamental tener la habilidad de ser flexible para buscar soluciones. Crear una empresa aferrándose a la idea inicial y no estar dispuesto a cambiar, a medida que tienes información nueva, es un suicidio. Las personas flexibles tienen más capacidad para sortear las dificultades. Ese tipo de personas están dispuestas a aprender siempre y, quizás lo más importante, a desaprender lo que haga falta. Humildad para pedir ayuda, aprender rápido y ejecutar a la velocidad del rayo, son condimentos indispensables en el mundo de los negocios.

					El producto no lo es todo, pero sin producto no eres nadie. Si lo que tienes entre manos no es lo que el cliente espera, estás muerto empresarialmente. El cliente es alguien que está dispuesto a pagar por lo que le ofreces. Y te irá bien si está dispuesto a pagar más de lo que te cuesta ofrecérselo. El cliente es una fuente de valor añadido, gracias a tu producto añades valor a unas materias primas (o una idea) que le has sabido poner en el tiempo, momento y formato adecuados.

			

			Cómo contaría un gurú la historia de los huevos blancos

			Hace cincuenta y cinco años que mi abuelo aprendió estas cuatro lecciones, pero yo quise ir un poco más allá e hice un experimento con él. Un día mientras comíamos le dije:

			—Abuelo, me gusta mucho tu historia de los huevos blancos, y he aprendido muchas cosas de ella, ¿quieres que te las resuma?

			—¿Sí? Claro, dime, me encantaría escucharlas.

			Sin cortarme, le solté unas cuantas lecciones. Quise forzar un poco la situación, como buen tocanarices, y usé los mismos argumentos que un gurú del emprendimiento que tiene un canal famoso en YouTube:

			—Abuelo, tu fallo fundamental fue que no tenías un MPV. Tenías que haber tenido un prototipo a tiempo. Ahora los negocios no se crean sin hacer experimentos y ver cómo reaccionan los clientes. Y ese fue tu fallo.

			—¿Qué narices es un M…?

			—Sí, perdón, un «Mínimo Producto Viable». Es algo así como una versión de tu producto, lo más barato y sencillo posible, pero que te permita conocer si le va a gustar al cliente. Hoy no se puede hacer negocios sin prototipos, abuelo.

			—«¿Prototipos?» ¿Qué quieres?, ¿que hiciera un huevo de cartón?

			—No —se rieron los dos a carcajadas—. Bastaría con haber comprado unas cuantas gallinas mayores blancas y otras marrones. Tener huevos de los dos tipos con rapidez, sin esperar cuatro meses, y analizar cómo se venden cada uno de ellos.

			—¡Acabáramos! Eso ya lo sé yo desde hace 55 años.

			—Supongo, pero fíjate si lo hubieras sabido antes de comprar las ¡300 gallinas!

			—Ya… ¡qué fácil parece ahora!

			—Además, lo que más me gustó es tu capacidad para pivotar.

			—¡Pero bueno, si yo no juego al baloncesto!

			—¡Ay, qué bueno¡ No, hombre, se trata de cambiar. Cuando has detectado que algo falla, aprendes rápido y ofreces otra cosa distinta para intentar resolver el problema. Se trata de trabajar en modo de «prueba y error», donde la rapidez y el bajo coste son muy importantes.

			—Ya, ¿y eso es «pivotar»? Porque a eso yo siempre lo llamé «mueve el culo o lo pierdes todo».

			—Hay una sutil diferencia entre «mover el culo» y «pivotar», abuelo, porque puedes moverte pero sin saber hacia dónde ni por qué. No es tan fácil, ¡el mundo es cada vez más complejo! —Mientras decía esto notaba que la cara de mi abuelo le iba cambiando poco a poco; tiene mala leche y en cualquier momento me podía decir cualquier cosa.

			—También tenías un buen networking, ¿verdad?

			—Ya estamos… ¿me puedes hablar en castellano y explicarte mejor? ¡Qué tortura!

			—Que estabas bien relacionado. Conocías a mucha gente con experiencias similares y aprendías de ellas.

			—Sí, eso es cierto. Siempre conocí a muchas personas, ya sabes, soy muy sociable. Aquel anciano me salvó la inversión de las gallinas.

			—Y, por último, para no volverte loco…

			—Sí, anda, que estás retorciendo esta historia de una manera…

			—Me gustó la forma en la que hiciste el marketing, esperaste un tiempo, creaste una buena historia —un pitch, abuelo, a eso se le llama un pitch—, y lograste convencer que tenías huevos marrones.

			—Mira, nieto, me tienes loco ya de tanta palabrería. ¿Es así como se crean empresas hoy? ¿Estas son las cosas que se cuentan en esas charlas a las que vas por ahí? Me recuerdas a esos vendedores de las ferias de mi época que siempre tenían un ungüento para algo. De esos que no callan, que hablan y hablan hasta hipnotizarte. Te lo crees todo, lo compras, llegas a tu casa… y lo que compraste no vale para nada. ¿Por qué no habláis para que todo el mundo lo entienda? Pasé mi vida haciendo negocios de todo tipo. Si hay un emprendedor de esos de los que hablas, ese soy yo, y ya tengo 93 años. Pero escuchándote parece que no tengo ni idea de hacer negocios, dices cosas totalmente ajenas a mí. Ya sé que ahora todo son cacharros e Internet, pero en un negocio hay que ganar dinero. Y para lograrlo alguien ha de pagar por lo que le ofreces. Eso no ha cambiado desde hace siglos… ¡Y no creo que cambie nunca!

			Esta conversación con el abuelo de Javi, en el salón de su casa, nos hizo comprender que, efectivamente, usamos el lenguaje para crear muros. En torno a una jerga se crean tribus, personas con intereses comunes que toman la bandera del lenguaje para marcar diferencias. Sus integrantes se creen especiales, sabios, visionarios. Y esto lleva años sucediendo en el mundo de la empresa, y mucho más en lo que se conoce como «emprender», donde abunda el «postureo» y los vendedores de humo que se refugian en jergas y anglicismos para aparentar que dicen algo importante sin hacerlo.

			Crisis y emprendeduría, un solo corazón

			España siempre fue un país de contrastes. Durante una parte importante de nuestra historia faltaban empresarios, personas que emprendieran nuevos negocios y los hicieran florecer. Al menos era así si comparamos el país con otras zonas de Europa o con Estados Unidos. Está muy documentado, los países más emprendedores siempre fueron los abiertos (y mucho más los que además tenían buenas conexiones por mar). Aquellos que tenían menos barreras al comercio y podían explorar nuevas oportunidades para hacer negocios. Y España vivió durante muchos años un cierre de sus fronteras de la que aún nos estamos curando. A los relativamente pocos empresarios que había tuvimos la «habilidad» social de colocarles la etiqueta de «explotadores». Personas que exprimían al trabajador para enriquecerse. Asociar empresa con corrupción era habitual y aún está más vivo que nunca lo que se conoce como el «capitalismo clientelar», esa oscura, interesada y poderosa conexión entre empresas e instituciones. En las sociedades más cerradas los empresarios suelen confabularse con los políticos para lograr que las leyes y los presupuestos les beneficien. Cuando el río suena, agua lleva, por desgracia bastante en muchos países; esto ha hecho y hace mucho daño. En el subconsciente social, si es que tal cosa existe, la persona que creaba empresas era una especie de Lazarillo de Tormes y, en el fondo, nos avergonzaba reconocerlo.

			Desde la gran crisis del 2008 todo esto cambió a escala internacional. Ya se venía gestando desde hacía unos años. Con la llegada del paro masivo, jóvenes formados (a veces mucho) no tenían acceso al mercado laboral y personas con experiencia empezaron a quedarse sin empleo: España llegó a superar los cinco millones de parados. El país echaba agua por todos sus sectores. Y la pócima mágica para resolver todos los males era emprende: préstamos públicos, capital riesgo público, algunas subvenciones, incluso a los emprendedores les iban a poner «una alfombra roja» —en palabras de la ministra de Empleo—. Eventos, edificios públicos que se convirtieron en coworkings (perdona, abuelo, espacios compartidos, baratos y públicos donde iniciar tu empresa). Resulta que el fracaso se empaquetó en una especie de medicina para hacerte más fuerte y aprender. Y estar fuera de «tu zona de confort» es algo superimportante para innovar y emprender, las dos cosas. Ahora poner en la descripción de tu perfil de redes sociales que eres entrepreneur, mejor dicho, serial entrepeneur y, muchas veces, en la misma descripción añadir investor, es lo más. Emprendedor en serie, inversor, experto, coaching, design thinking y, por supuesto, lean, mucho lean… todo esto son vocablos que si se los soltamos al abuelo de seguido nos mete la servilleta en la boca.

			Este fenómeno explosivo del emprendimiento no es un sello español exclusivo, como decíamos. Basta con poner en Google «burbuja emprendedora» o su mismo significado en inglés, y te encuentras que esto mismo preocupa en Estados Unidos o en el Reino Unido; que hay periodistas hablando de la «burbuja del emprendimiento» en Chile, Argentina o Colombia, o hasta en la India, Australia o Berlín. No hay país que se precie que no busque crear «unicornios» (jóvenes empresas que puedan llegar a valer más de mil millones de dólares en menos de tres años de vida). Mismos vocablos, mismos argumentos, mismo foco en la creación de empresas, sobre todo tecnológicas. Espacios, ruidos mediáticos y fuegos artificiales.

			La pregunta es: ¿cuánto hay de realidad y cuánto de palabrería? Quizás la palabra «burbuja», tal y como la utilizamos en este libro, tiene muchos matices, pero no deja de ser una burbuja al fin y al cabo. Nuestro objetivo es, precisamente, tratar de separar el grano de la paja. Explicar algunos conceptos. Rascar sobre esa especie de «velo del emprendedor» que lo cubre todo para ver qué hay de realidad.
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			El oro de Bruce Springsteen

			El tipo de burbuja al que nos referimos tiene mucha similitud con la del oro americano a principios del siglo xx. Bruce Springsteen —lo sentimos, tiene que salir Bruce en el libro sí o sí— tiene una canción que lo explica muy bien (en realidad es una canción adaptada de Pete Seeger de 1957). En American Land habla primero de las grandes expectativas que todos tenían sobre América:

			¿Qué es América? Muchos han viajado hasta allí. Yo voy allí ahora, cuando todavía soy joven. Deséame suerte, mi amor. Mandaré a buscarte en cuanto pueda y construiremos nuestro hogar en esa tierra americana.

			Por allí las mujeres visten de seda y satén hasta las rodillas. Queridos niños, he oído que los dulces crecen en los árboles. El oro salta de los ríos directo hacia tus manos… Hay diamantes en las aceras, la cerveza fluye por los grifos la noche entera y hay un tesoro para ser cogido por todo hombre que trabaje duro.

			El sueño americano en su máximo esplendor: oro, riquezas, posibilidades, futuro, todo un mundo por descubrir para quien quería trabajar duro. Pero la realidad acabó siendo otra. En otra estrofa de la canción se explica bien:

			Los Mc Nicholas, los Posalskis, los Smiths y los Zerillis. Los negros, los irlandeses, los italianos, los alemanes y los judíos. Puertorriqueños, árabes y asiáticos, ilegales. Todos vienen cruzando el mar. A miles de millas de sus casas, con nada en sus estómagos, excepto el fuego que les quema.

			Murieron construyendo las vías del ferrocarril, trabajaron dejándose la piel. Murieron en los campos y las fábricas, sus nombres esparcidos en el viento. Murieron para llegar aquí hace cien años y mueren ahora. A las personas que construyeron el país, las intentamos oprimir.

			Las expectativas para todos esos millones de inmigrantes y buscadores de oro y riqueza se quebraron y se dieron de bruces contra la realidad. Pero ¿sabes quién ganó con esas expectativas? Los que vendían los picos y las palas, como me recordaba mi amigo Axel Serena (uno de los pocos empresarios de Internet que en España han sabido crear negocios muy rentables). No tenemos nada en contra de que muchas personas quieran realizar su sueño y crear empresas, y hacerse ricos, y autorrealizarse como personas. No hay nada de malo en ello, como explicaremos en este libro. Pero siempre que tengas claro que hay mucho vendedor de picos y palas, que saben que las expectativas están hinchadas como un globo y aprovechan que la música suena para hacerte bailar y, además, hacer caja mientras pueden. Muchas personas quieren que estés fuera de tu zona de confort para vivir bien en la suya propia.

			Un país no puede progresar, ni pagar sus pensiones, ni su educación o sanidad sin empresas, sin empleados, sin personas, en definitiva, que generen valor a la sociedad. Y por eso queremos que se creen muchas empresas, y cuanto más grandes y más globales, mejor. Pero es una verdadera lástima querer hacerlo a base de esteroides. Emulando a Bruce podríamos decir:

			¿Qué es eso de emprender? He oído que es una vía para hacerse rico, libre y ser realmente famoso. Puedes tener una idea, plasmarla en un Power Point y lograr que alguien invierta un millón de euros en ella. Es fácil ser el nuevo Zuckerberg o crear la próxima Snapchat, y hacer que valga miles de millones de euros.

			¿Qué es eso de emprender? He oído que es el nuevo camino hacia el éxito. Yo soy joven y lo lograré.

			Actuar ante falsas expectativas no impide que llegue un día en que estas se quiebren. Un día en que lleguen los efectos «rebote» y haya que enfrentarse a la cruda realidad. Ese día volveremos a demonizar a los emprendedores. Volveremos a tener pánico social a crear una empresa. Si ese día llega, habremos dado un paso atrás. Y es una verdadera lástima, porque eso nos hará más pobres.

			Comenzamos la aventura de adentrarnos en este apasionante mundo de crear empresas, de burbujas y expectativas. Antes de que te vendan un pico o una pala, nos gustaría ayudarte a pensar en esa decisión.

		

	
		
			
2 
Burbujeando, que es gerundio


			Cómo se crea una burbuja

			«Cuando todo el mundo gana pasta, nadie mira cómo, ni se preocupa por los detalles y las cosas básicas, ¡es fácil engañarse o dejarse engañar!» No es una cita literal, pero resume bien lo que sucede en la película… Gold, la gran estafa.

			Basada en hechos reales, un irreconocible Matthew McConaughey interpreta a un empresario con una tradición familiar en el negocio minero. En el fondo es un alcohólico fracasado que persigue la fortuna de manera delirante por un sueño que finalmente se confirma: encontrar oro, mucho oro, en Indonesia. Allí, un lugar exótico, en medio de la selva, se asocia con un geólogo con tanta ambición como él, y también fracasado. Juntos inician la andadura de extraer oro en un lugar de la selva, pero necesitan mucho dinero. Ambos dan los pasos que marcan los «cánones» para conseguir financiación: hablar con firmas de inversión para preparar su salida a bolsa. Para lograrlo llevan a inversores institucionales con mucho capital, ávidos de rentabilizarlo, a conocer las minas, los procesos y el sistema de muestras (perforaciones para estimar si existe o no mineral sin necesidad de empezar a excavar). Las muestras aportaban datos contundentes: podían estar ante la mayor mina de oro de la década de los ochenta, cuando transcurre la historia.

			En una escena, dos de los inversores dudan de la credibilidad de todo aquello, sobre todo porque el pasado de aquellos dos fracasados no ayudaba mucho. Pero cuando los llevan al río a batear oro, uno de los inversores encuentra una pepita enorme, entonces todo se hace creíble. Alguien que jamás había pisado una mina, y menos en Indonesia, que no sabía nada de todo aquello, podía encontrar un pedazo de oro impresionante en un río. ¿Qué podía salir mal? Las muestras del terreno, y todo lo que tenían montado en medio de la selva, confirmaban que estaban sobre un inmenso yacimiento de miles de millones de dólares.

			Fue así como la empresa pudo captar parte de esos millones de dólares de inversores y salir a cotizar en la mismísima bolsa de Nueva York. Los dos fracasados pasaron a ser millonarios en cuestión de meses. El jardinero, el taxista, el vecino, nadie sabía nada de minerales ni de minas, pero de pronto todos les llevaban su dinero para tratar de multiplicarlo. Todos hablaban ya «como si fueran mineros». Nadie quería perderse la fiesta. Es curioso, lo primero que se aprende siempre en este tipo de situaciones es un mínimo argot que te haga sentir parte de la tribu, de los elegidos, de los que saben sobre algo concreto. Aunque ese argot lo hayas aprendido en dos tardes y no sepas en realidad de lo que hablas.

			El problema surgió cuando ese castillo de miles de millones de dólares pasó a valer cero. Se descubrió que las muestras sobre el terreno estaban «sazonadas» (o saladas), es decir, contaminadas. Tomaban una muestra que solo contenía tierra, que no vale nada, y se salpica con unas virutas de oro. Un laboratorio independiente las analiza y concluye que la proporción de oro sobre tierra es altísima. Si las siguientes muestras siguen confirmando esa proporción, entonces ya no es casualidad: debajo de tus pies tienes oro, mucho oro. Esa información es suficiente si todos los procesos son seguros y nadie puede «contaminar» la información. Cuando eso ocurre los millones corren como la pólvora. Como así sucedió. El valor se disparó, el dinero no paraba de entrar y todo ello sin ni siquiera tener un lingote de oro. Todo el mundo ganaba dinero y nadie miraba bajo la alfombra. Cuando se descubrió el fraude, estaban contaminando las muestras para hacer creer que había mucho oro en esas tierras, todo el montaje se convirtió en una gran estafa… y se desplomó.

			La película nos sirve para explicar tres cosas:

			
					Nunca dudes de los intangibles. Que no los puedas tocar no quiere decir que no existan. Las expectativas mueven montañas y excavan minas. El valor de una inversión está en su futuro, no en su pasado y ni siquiera en su presente.

					En la película todo era una gran estafa, pero si realmente hay oro, si hubiese un producto con un gran valor para el mercado y lo puedes demostrar (o hacerlo creer), el dinero llegará. Pensarás: «Sí, bueno, pero el oro es oro, ¡lógico!». No tan rápido, la realidad está plagada de ejemplos reales que lo confirman y que no fueron ni son ninguna estafa.Por ejemplo, el valor en bolsa del gran laboratorio Pfizer se disparó varios meses antes de que vendiera su primera pastilla de Viagra. En cuanto se conoció que tenían este producto con gran «mercado», los inversores no dudaron ni un minuto en inyectar dinero. Estaban comprando futuro con la esperanza de ganar mucho dinero.

Enseña algo que haga creer que puedes resolver un problema que le preocupa a mucha gente, y por lo que pagarían, y el dinero correrá hacia ti. Así se mueven las grandes inversiones y los cambios tecnológicos más relevantes de nuestra historia. Es el caso de Tesla, que presentó en el verano de 2016 su nuevo Model 3, un coche eléctrico de 35.000 dólares. Espectacular, atractivo, con un gusto exquisito por el diseño. Una gran presentación… ¡para un prototipo! La empresa no lo tenía en fabricación, porque la iniciarían en febrero de 2017 y, según la última información publicada en su web mientras escribimos este texto, el coche se comenzará a entregar a mediados de 2018. Pero la empresa abrió un «Resérvalo por 1.000 euros». ¿Quieres futuro?, paga. La empresa pensaba vender 325.000 unidades en un año. Sus peticiones en pocos días superaron las 400.000 (ojo, reservas por valor de cuatrocientos millones no se consiguen todos los días). Ahora su reto es cómo fabricarlos, pero para eso están el dinero y las expectativas. Solo con este anuncio Tesla ha podido captar 1.700 millones de dólares de inversores durante 2016, y refinanciar deuda por una cantidad similar. Y sus acciones, justo en marzo de 2017 y estando al comienzo de su fabricación del Model 3, subieron un 50% en bolsa en los últimos seis meses.

¿Alguien duda de que el futuro vale dinero y estamos dispuestos a pagar por él? Así funcionan la economía y las finanzas, y así se mueve el mundo.



					Otra idea importante que se puede extraer de la película Gold es que las expectativas no son nada si no hay un «efecto rebaño». Tanto los grupos de economistas metidos a psicólogos como los psicólogos metidos a economistas tienen varios Nobel en sus estanterías y han estudiado bien este efecto. Piensa en lo que dicen George Akerlof y Robert Shiller (ambos tienen el Nobel de Economía) en su libro Animal Spirits (2008):«De la misma manera que las enfermedades se propagan por contagio, igual lo hace la confianza o la falta de ella. En realidad, la confianza o su falta pueden resultar tan contagiosas como una enfermedad. Las epidemias de confianza o de pesimismo pueden surgir misteriosamente, simplemente porque se ha producido un cambio en el índice de contagio de algunas modalidades de pensamiento.»



			

			Cuando de forma generalizada todo el mundo habla de una cosa, sabemos que algo va a pasar. Esto no deja de ser más que una definición de moda. ¿Por qué todo el mundo lleva pantalones amarillos? Nadie sabe cómo ha empezado lo que para ti parece una tontería, pero a los pocos meses tú no te quitas de encima esos pantalones… ¡amarillos! Pues lo mismo ocurre con las grandes decisiones de inversión y con las expectativas. Si todo el mundo habla de ello y en una misma dirección, llega un momento en que, ¡tachán!, las expectativas se confirman. Esto también lo han estudiado otros economistas —igualmente con algún Nobel en la estantería— como Robert Lucas (por si quieres profundizar en ello).

			Resumamos: si hacemos o tenemos algo que las personas valoran, porque lo desean, aunque no lo puedan tocar aún; si parece que ese deseo se puede convertir en dinero; si el número de personas con ese deseo es importante, lo suficiente para decir: ¡hay mercado!; si además a esta ensalada le añadimos que ese algo se encuentra en fase de epidemia (sale en las noticias, radio, tertulias, redes sociales y en el café de las once con tus compañeros); si tenemos todos estos ingredientes, no sabemos bien ni cómo ni por qué ni cuándo, pero sí que algo puede pasar. Si por casualidad los focos apuntan hacia ti, entonces te van a hacer la pelota «a lo Pretty Woman» y te escucharán. Puedes estar ante el inicio de un camino hacia el «éxito», ser titular en un medio de referencia para startups (ya nadie dice: persona que tiene una idea que quizás, con mucha suerte, podría llegar a ser una empresa) y no dudes que puedes empezar a ser un gran influencer (alguien que tiene muchos seguidores, a veces no sabes bien por qué, pero los tiene y eso tiene que ser bueno, ¿no?).

			¿Y todo esto qué tiene que ver con las burbujas, con los emprendedores, con este momento y, sobre todo, con este libro? La realidad es que de aquí podemos tirar del ovillo y poder comprender algunas cosas.

			¿Por qué hablamos de «burbuja emprendedora»?

			Empecemos a tirar del ovillo. Para responder a esta pregunta podemos acudir a la gran fuente de información de la historia: Google. Este buscador tiene una potente herramienta pública y gratis: Google Trends, que nos dice qué palabras buscamos en Internet. Pones la palabra y desde 2004 hasta hoy te indica con qué intensidad se busca ese término en el mundo o en un país en concreto. Si tú buscas una palabra es porque te interesa o porque se habla de ello y quieres saber de qué va la historia. Si muchas personas lo hacen al mismo tiempo, se obtendrá un gran volumen de búsquedas. Google hace un gráfico que facilita mucho la interpretación: al máximo de búsquedas de esa palabra le asigna el valor 100 y al mínimo 0. A partir de ahí se puede ver qué pasa.

			Hagamos una prueba: ponemos la palabra bubble, «burbuja» en inglés, en Google Trends y el resultado es el gráfico que se muestra a continuación. Esa subida que culmina en la cima de los primeros meses de 2009 es la descripción de uno de los peores momentos de la historia económica desde la Gran Depresión de la década de 1930.
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			Wikipedia dice: «El golpe de la crisis financiera de 2008 puede fijarse oficialmente en agosto de 2007. Fue cuando los bancos centrales tuvieron que intervenir para proporcionar liquidez». Desde ese momento todo fue a peor. Todos hablamos de burbuja inmobiliaria, de préstamos basura, de la locura del capitalismo, de los financieros avariciosos y que esto sería tan grave que nunca nada sería igual. De hecho, en 2017 aún seguimos con las economías a medio gas y con más incertidumbres que certezas. Pero la preocupación sobre la «burbuja» ha vuelto a los niveles de antes del gran inicio, ¿ya la hemos asumido como algo de nuestra historia? Quizás por eso volvemos a preocuparnos por ver si se construyen más casas, se conceden más hipotecas y los precios de la vivienda vuelven a subir.

			En el gráfico se observa claramente cuándo quebró Lehman Brothers, el que fuera el cuarto mayor banco de inversión de Estados Unidos: el 15 de septiembre de 2008. Ese día el mundo tembló, los mercados financieros se quedaron secos. Esto acabó en pánico y, como todo el mundo perdió mucho dinero y patrimonio (sus casas) y los gobiernos estaban en jaque, casi mate, en ese momento todos empezamos a decir eso de: se veía venir; estos de Wall Street son unos ladrones y ha sido una gran estafa. Todos empezamos a hablar de hipotecas subprime, de prima de riesgo, de bancos de inversión, de bancos centrales, de titulización (cuando mi madre dijo esa palabra estuve varios días noqueado). Vuelve a leer la frase con la que iniciamos este capítulo y quizás la entenderás aún mejor. La tesis grabada a fuego en nuestro cerebro reptiliano según la cual los precios de la vivienda nunca pueden bajar y, por tanto, esta siempre es una buena inversión, rompió nuestros esquemas. Se produjo un «despertar general» que nos dejó sin bañador mientras estábamos en la orilla de la playa y acabamos enseñando nuestras partes nobles.
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			Esta prueba solo es para mostrar lo útil que puede ser el saber qué nos preocupa (y cómo lo podemos medir, al menos aproximadamente, a través de las búsquedas en Internet). Ahora volvamos a los emprendedores y veamos el caso de España porque lo conocemos mejor (aunque en cualquier otro país los resultados serían bastante similares, lo hemos comprobado). Esta vez pusimos la palabra startup (es que las epidemias se propagan mejor en inglés, es más cool, muchas veces no sabemos lo que significa pero somos más molones). Y el resultado, nuevamente, es muy gráfico.

			Tras unos años verdaderamente noqueados por la burbuja inmobiliaria, el paro masivo, la sequía del crédito (no solo nadie te daba una hipoteca, sino que no conseguías ni una tarjeta de crédito o no te financiaban ni un microondas), el frenazo del consumo (en España se dejaron de comprar hasta casi 800 millones de euros en pan) y de la inversión (nadie se movía, el ajuste se producía a través de los costes tras la caída masiva de ventas, y eso implicó mucho desempleo). Fueron unos años viendo caer todo lo que nos hizo ricos y estar en fase de depresión total. Tras estos años, o durante ellos, llegó la nueva esperanza, la solución, la vacuna, la pastilla de la eterna juventud. Llegaron las startups y los emprendedores. Y de ahí al cielo.
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			En momentos desesperados tendemos a creer en soluciones-milagro

			En circunstancias críticas podemos creernos cualquier posible solución por increíble que parezca. Esto nos recuerda a una situación que vivió Javi, de esas que acabas contando a tus nietos.

			Ocurrió cuando mi socio y yo volvíamos de un viaje largo. Habíamos salido muy temprano y habíamos pasado todo un día de trabajo intenso de reunión en reunión. Recuerdo que hacía mucho calor, nos sobraban los trajes y empezábamos a oler a tigre. Pero la imagen es la imagen y nos quedamos con nuestros trajes puestos, mientras, cansados, nos íbamos turnando al volante para llegar a casa. Cuando estábamos a 300 kilómetros decidimos parar a cenar algo. Salimos del aire acondicionado del coche y nos encontramos con un bochorno horroroso. Cerramos el vehículo y nos dispusimos a entrar en el restaurante. Pero como el calor era tan insoportable, decidimos quitarnos la chaqueta y la corbata. Entonces, dimos al botón de la llave del coche que solo abre el maletero sin necesidad de abrir todas las puertas. Metimos las corbatas y las chaquetas y cerramos la puerta. Coche cerrado y a cenar. Pero había un problema: la llave del coche estaba dentro de una de las chaquetas. Oh, oh, ¿y ahora, qué?

			Miramos a nuestro alrededor. Estábamos en medio de la nada, no era ni un pueblo. Era una gasolinera y un garito donde comer algo. Ya era casi de noche y a 300 kilómetros de casa. ¿Qué coño podíamos hacer? Un ingeniero y un economista juntos, alguna solución aparecería, ¡seguro!

			Primer intento: llamada a la aseguradora y al concesionario. Tras contarle nuestra penosa situación supusimos que sería fácil: tenía que haber una forma de abrir el coche con alguna llave maestra o lo que fuera. Son coches del siglo xxi, pensábamos, todo es electrónica, en alguna base de datos deberían estar los códigos de la llave. Estábamos convencidos de que alguna solución aparecería enseguida, al fin y al cabo es un problema que seguro muchas personas tienen y los fabricantes de coches habrían pensado en una solución rápida. Esperábamos que una grúa con asistencia en carretera se encargaría, estábamos pagando mucho dinero por el seguro.

			Tras varios minutos de conversación, todo eso que habíamos supuesto se desplomó. ¿Sabes qué solución nos propusieron? Mandar una grúa, romper el cristal, abrir el coche y conseguir la llave. ¿En serio? «Para tirar una piedra y romper un cristal no hace falta que vengan, eso lo hacemos nosotros», le dijimos con toda la frustración del momento. Lo descartamos, ¿cómo íbamos a conducir 300 kilómetros sin un cristal? Nos daba mucha pereza. Sin embargo, era una solución. Mucha tecnología, sí, pero las soluciones a nuestro problema parecían las mismas que cuando se fabricó el primer coche. De nuevo buscamos otra salida: no pasa nada, ¡para eso está nuestro teléfono inteligente e Internet! Este problema seguro que estaba resuelto por alguien. Acudimos a los foros, esos lugares de inteligencia colectiva ¡y ahí estaba la solución!: «Llama a casa para que localicen la segunda llave del coche, que le den al botón de apertura y las ondas del 4G transportarán la señal y abrirán tu coche». ¿Has visto? Si no hay como las telecomunicaciones. Aquel que nos había atendido no tenía ni idea de la vida moderna.

			Tengo que decir que mi socio ingeniero y yo nos partimos de risa con esa solución. Esto de Internet es un peligro, decíamos. Pero el tiempo pasaba, la noche era oscura, solo teníamos una piedra en la mano derecha y el móvil en la izquierda. ¿Qué harías tú? Pues eso, acabamos llamando a casa, conseguimos que alguien al otro lado le diera a la llave y como dos gilipollas, lo siento pero así nos sentíamos después, le decíamos:

			—Dale, dale, a ver si abre —y como no abría, insistíamos—: ¿Pero le estás dando?

			Vamos, una escena de esas que si alguien te graba y lo lanza a YouTube se hace enseguida viral (otra vez epidemias). De repente, nos echamos a reír y lo disfrutamos mucho. Férreos defensores de nuestras decisiones nos planteamos otra solución para no romper el cristal: llamar al colega de turno y decirle:

			—Estamos a trescientos kilómetros, hemos cerrado el coche con la llave dentro (deja de reírte) y necesitamos que vengas con la llave de repuesto.

			—¿Cómo?, ¿hasta allí? ¡Pero si estoy viendo el partido de Brasil! —era época de Mundial.

			—Estamos desesperados y no queremos romper el cristal, mañana tenemos otro viaje y esto nos trastoca todo.

			—Vale, ¡voy para allá!

			Y así estuvimos dos horas y media esperando, cenamos, vimos a Brasil en la tele del garito, esperamos a nuestro colega y llegamos a las tantas de la madrugada a casa.

			¿Moraleja? No abras nunca el coche solo con la puerta del maletero. Bueno, esa moraleja y otra más: cuando estás perdido y no sabes ya qué hacer, por muy absurdo que sea, lo haces. ¿Que hay que tomar agua bendita, hacer el pino e invocar a los dioses? Si con eso abro el coche, curo mi cáncer, bajo tres kilos o encuentro un empleo, lo hago. ¿Vale para algo? No, pero estoy desesperado.

			Y así comienza uno, que no el único, de los gérmenes posibles de la burbuja del emprendimiento: paro masivo, expectativas de encontrar trabajo truncadas y necesidad de buscarte la vida. La prestación por desempleo se agota… ¿a qué me aferro?: a crear mi propio empleo. Esto no es malo en sí mismo, pero no es una pócima milagrosa y puede tener efectos secundarios severos.

			Los peligros de generar expectativas infundadas

			Llegados a este punto puedes tener una sensación agridulce. Igual piensas que somos muy críticos con la compleja, meritoria y valiente tarea de crear una empresa. Igual te salen preguntas como estas:

			—Espera, decís que llega la gran crisis, las personas buscan vías para salir de ella creando empresas, o con la idea de crearlas, ¿y ya tenemos una burbuja?

			—No, aún no hemos dicho que eso sea la burbuja en sí misma.

			—Pero, ¿una sociedad emprendedora no es una sociedad más dinámica y con más capacidad de generar riqueza y empleo?

			—Sí, así se ha constatado repetidamente.

			—¿Y qué hay de malo? ¿Crear empresas no es una vía para crear empleo?
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