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			A mis hijos, Sergio y Quique, tan diferentes y tan iguales.

			Sergio, has dado cada paso hacia tu madurez con una responsabilidad asombrosa, sin perder la ternura jamás, abrazado al amor de la familia y haciéndote dueño de tu futuro.

			Quique, tu pasión y amor por las cosas te hacen especial y único. Vivo maravillado por todo el talento que tienes para desarrollar y entusiasmado por poder acompañarte siempre.

			Ambos sois nuestra razón de ser y nos sentimos profundamente orgullosos de los dos.

		

	
		

		
			«El éxito no se encuentra en los productos, sino en las personas que los crean y los sueños que los inspiran».

			Enrique Choví
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			Prólogo

			Escribir la historia de una empresa familiar es una tarea que demanda una profunda reflexión y un sincero reconocimiento a todos aquellos que han formado parte de este viaje.

			Yo también fui una pyme es más que un relato empresarial. Es el reflejo de mis vivencias personales, de cómo he vivido la historia en persona.

			Escribí esta obra con la mayor sinceridad y respeto posible, siendo consciente de que cada uno tiene su propia historia. Yo decidí escribir la mía, con el propósito de ayudar a otras personas que estén en el inicio de un proceso empresarial o que quieran emprender. Son solo experiencias y reflexiones que considero que el lector puede encontrar útiles.

			Desde que tengo uso de razón, he estado inmerso en el mundo de la empresa familiar. Nací en una familia de cinco hermanos, siendo el cuarto en orden, y crecí observando y aprendiendo de mis padres. Mi padre, a quien admiro profundamente, ha sido mi faro, el espejo en el que me miro cada día. Su visión, creatividad y sentido común me han guiado a lo largo de mi vida profesional. Mi madre, una gran luchadora que siempre estuvo a la sombra de mi padre, fue fundamental para que él pudiera desarrollar su proyecto de vida. Nos cuidó y arropó hasta el día que falleció y su amor y dedicación son la base sobre la que se construyó nuestra familia.

			Mis hermanos y yo compartimos una infancia feliz, marcada por un fuerte arraigo familiar. Nos protegíamos los unos a los otros y aprendimos a convivir en un mundo empresarial lleno de emociones, percepciones e historias personales. Aunque nuestras trayectorias han sido diversas, siempre nos hemos tenido de apoyo mutuo en el proceso familia-empresa, que no siempre ha sido fácil, pero que hemos sabido resolver juntos.

			La trayectoria de nuestra empresa es un reflejo de los desafíos y éxitos que hemos enfrentado a lo largo de los años. Mi padre, Vicente Choví, con su visión y espíritu emprendedor, fue el pilar fundamental que cimentó los valores y la filosofía de nuestra empresa. Su legado perdura en cada decisión que tomamos y en cada meta que alcanzamos.

			Este libro también es un homenaje a mis hermanos, con quienes compartí no solo una infancia feliz, sino también el arduo camino de construir y mantener una empresa familiar.

			Juntos hemos enfrentado innumerables desafíos y hemos celebrado muchos logros. La fortaleza de nuestros lazos familiares ha sido esencial para superar las dificultades y continuar avanzando hacia el futuro.

			Este libro está dedicado a todos aquellos que han formado parte de este viaje: mi familia de origen, mis hermanos, mi esposa y mis hijos. A todos vosotros os debo mi gratitud eterna. Gracias y mil gracias por estar siempre a mi lado.

			Mi propósito al escribir este libro es compartir las lecciones y experiencias que he acumulado a lo largo de los años. Espero que sirva como una guía para aquellos que están iniciando su camino en el mundo empresarial, así como un recordatorio de que, aunque el camino esté lleno de desafíos, es posible alcanzar el éxito con determinación, trabajo duro y, sobre todo, con el apoyo de la familia.

			A todos aquellos que se aventuran en el mundo de las pymes, les digo: no teman a los desafíos. Cada obstáculo es una oportunidad para aprender y crecer. Mantengan siempre la autenticidad, valoren a su equipo y no olviden que el éxito no se mide solo en términos financieros, sino en la capacidad de impactar positivamente en la vida de las personas que los rodean.

		

	
		
			Capítulo 1

			Su anfitrión

			Crecí en un entorno familiar cálido pero desafiante. Éramos cinco, dos hermanos y tres hermanas, correteando y haciendo travesuras constantemente. Mi padre se iba a trabajar y mi madre se quedaba en casa con nosotros, mostrando una paciencia infinita hasta que, por fin, accedía a nuestros caprichos con resignación.

			Siendo el cuarto de cinco hermanos, conocí los beneficios de no ser el centro de atención y me acostumbré a ser un observador silencioso, creciendo en el hogar que nuestros padres nos enseñaron a disfrutar. Los veíamos construir el camino de la empresa y el de la familia a la par.

			Atravesé toda mi escolaridad siendo introvertido. Padecía ansiedad si tenía que responder preguntas frente a toda la clase, jamás se me ocurría levantar la mano si no era necesario y hasta vivía los campamentos de verano como un total desafío de adaptación.

			

			Lo mío era el recreo. Desde los cinco años, jugando al fútbol con una piña hasta que las suelas de mis viejas sandalias se desgastaban por completo, los días en el patio del colegio y las tardes enteras pateando una pelota como si se me fuera la vida en ello.

			Mis calificaciones escolares dejaban mucho que desear. Repetí segundo de bachillerato y todo indicaba que iría de cabeza a trabajar en la empresa familiar. Decidí no estudiar para dedicarle más tiempo al fútbol, a los amigos y a trabajar. Llegué a los dieciocho años y solo logré jugar en ligas de fútbol amateur.

			En Benifaió, como en muchos de nuestros pueblos, el fútbol se vive con total intensidad. Se fichan a jugadores de otras poblaciones que no llegaron al fútbol profesional, pero se destacan en ligas amateur, donde se les pagaba para que jugaran fuera de sus pueblos y venían a Benifaió a jugar como extranjeros. Pero a los jugadores locales no se les pagaba nada porque éramos de la casa.

			Resultado: aterricé de cabeza en mi primer trabajo de almacenero para la empresa familiar.

			Desde que entré, observé, cuestioné y aprendí de cada situación. También me cuestioné sinceramente mi capacidad y resistencia ante las dificultades. El trabajo de almacenero fue empezar desde abajo.

			Cuando el camino es cuesta arriba se aprende o se aprende. Las cruzadas de arrogancia y las ingenuidades de la juventud van encontrando pronto su antídoto de humildad y realismo.

			No importa cuándo leas esto.

			Pasé de almacenero a encargado, al tiempo fui encargado de producción y abordé el enfoque informático de la empresa. A mediados de los noventa me convertí en el director de producción. Al poco tiempo ya asumía la dirección industrial y todo el recorrido me llevó a CEO de Choví, haciendo el puente entre la primera generación y la tercera.

			

			Cuando les digo que yo también fui una pyme, les hablo en serio.

			Observé de cerca cada aspecto de la empresa, identifiqué áreas de mejora, estudié y seguí estudiando, me formé para poder implementar cambios cada vez más importantes, que pudieran moldear el futuro de la empresa.

			Logré alinear mis objetivos y mi temperamento para transformar la empresa familiar. Fue un deseo genuino, tuve la convicción de que crecer en Choví me gratificaría personalmente y era mucho más que un negocio familiar.

			El tiempo me lo confirmó. Me fui sintiendo el guardián de un tesoro familiar y siempre me involucré en los destinos de la empresa con pasión y pericia.

			Hoy se me pone la piel de gallina al ver a mis hijos y sobrinos crecer felices y orgullosos del legado de su abuelo.

			¡Y todo esto sin contar que la empresa familiar es Choví! Salsera líder y referente del alioli.

			Sí. Hice mi experiencia profesional en una empresa provista de grandes cimientos y valores, con gran proyección nacional e internacional, mientras la marca Choví se mantuvo instalada y creciendo en el mercado. El éxito ya estaba latiendo ahí, había que trabajar por sostenerlo y mi mayor desafío era imaginar los próximos éxitos.

			Eran pasos que debían estar a la altura de la historia de Choví.

			Vivo agradecido con todos aquellos que han formado parte de este viaje: mis padres, mis hermanos, mi esposa y mis hijos; además de incontables profesionales, especialmente aquellos que me acompañaron en el viaje desde el principio —Remco Ruitjer, en el área comercial y Marketing; David Moya, en el Área de Logística y Compras; Vicente Navarro, en el Área de Administración y Finanzas; y Marta Riesgo, en el área industrial—, personas que ejercen su oficio con pasión y excelencia, socios en proyectos y expertos que el camino nos pone delante. Lo repetiré una y mil veces: el éxito no está en los productos, siempre está en las personas.

			Todos podemos tener la voluntad de aprender y buscar expertos o referentes, pero las personas que nutrieron mi vida y aprendizajes al frente de Choví me lo hacen sentir como un privilegio y algo que merece la pena ser compartido.

			De manera temprana, supe que los privilegios también traen exigencias; que el éxito se consigue, se sostiene y se disfruta. Aprendí que jamás hay que confundir privilegios con virtudes. Los privilegios pueden ser ventajas; pero las virtudes y talentos se consiguen con tiempo, dedicación y autoconocimiento.

			A menudo, nos obsesionamos con alcanzar metas y obtener resultados urgentes. En mi caso, el inconformismo me sirvió de combustible para abandonar las comodidades y las zonas de confort, para pasar a lo siguiente. Cuando reconocí ese motor, gané claridad en mis motivaciones y decisiones, exploré a conciencia mis capacidades de adaptación y aprendizaje.

			Aparecieron lecciones imborrables y luchas por encontrar mi propio lugar.

			Algo se activó y se convirtió en mi forma de ser en el mundo.

			Lo que tengo para compartirles es un proceso, sus resultados y muchas herramientas que pude reconocer, entender y poner en acción.

			Comparto mi experiencia personal, la de un tipo entrenado por años, enfocado en lo que funciona y atento a lo que no puede fallar.

			

			Ya les dije: el éxito se consigue, se sostiene y se disfruta; pero también se comparte.

			Yo también fui una pyme y tengo la certeza de que mi experiencia puede ayudar a otras personas en su proceso empresarial. Pienso en aquellos que están iniciando su camino o todos aquellos que se aventuraron al mundo de las pymes hace tiempo. Encontraremos muchos buenos enfoques para animarse a emprender lo próximo. Revisaremos buenas razones y formas sólidas para emprender.

			Pero mis palabras no son recetas para nadie ni pretenden tener la razón absoluta; tendrán mis experiencias y reflexiones, métodos y claridades que me encontraron trabajando. Conozco los desafíos de una empresa que empezó siendo pequeña, creció orgánicamente y funcionando nos enseñó a funcionar.

			El mundo posmoderno está plagado de libros, cursos y gurús que prometen revelar el secreto del éxito en unos simples pasos, el secreto que los millonarios no quieren que sepas, cómo respirar para ser un millonario exitoso…

			Lo lamento, la verdad es que no hay una fórmula única para garantizar el éxito. Y, más que secretos, el éxito tiene desafíos íntimos, para los que estaremos más o menos preparados y de los que podremos sacar aprendizajes y oportunidades.

			Consigamos tantos éxitos como sean necesarios.

			Tantos éxitos como sean necesarios

			Si cada cual tiene su propia noción de éxito, el mejor camino también será propio, no lo duden. Es deseable que nuestro éxito aparezca como una consecuencia natural de las lecciones que aprendemos, las decisiones que impulsemos y las personas que impactemos positivamente en el camino.

			Desconfía siempre del éxito garantizado, pues la única garantía aquí es que habrá tropiezos, fracasos y caídas y que de ahí nacerán tus nuevas capacidades o las herramientas que vendrán. Pero es fundamental proyectar qué futuro nos gustaría tener y detectar qué hacemos para que ese futuro tenga más probabilidades de ocurrir.

			Sí, es mucho trabajo. Sí, vale la pena.

			Si ya estás trabajando por tu éxito, no te lo tengo ni que decir.

			El éxito satisface diferentes dimensiones de lo humano; puede ser económico, científico, personal, espiritual o aparecer con muchas otras combinaciones de lo deseable. Pero si una persona no reconoce el éxito ni aunque se lo choque de frente poco hay para hacer.

			¿Cuántas veces nos tocó ser esa persona? Lo sabemos. Dejamos escapar esa oportunidad o demoramos esa decisión y el éxito nos esquivó. Quizá ni siquiera estábamos listos para lidiar con él.

			Saber qué tipo de éxito se persigue es el equivalente a estar mirando el mapa correcto.

			¿Cuántos éxitos nos podemos cruzar? Les compartiré mi definición personal sobre los éxitos que andan por ahí, buscándonos.

			Éxito económico. Llega con la prosperidad financiera y el reconocimiento en el ámbito empresarial. Grandes empresas, inversiones millonarias y carreras profesionales con altos ingresos. Si bien el éxito económico no garantiza la felicidad completa, asumir que los proyectos y deseos exigen dinero convierte al éxito económico en el horizonte de todas las posibilidades de realización personal o de bienestar garantizado.

			Éxito científico. Es resultado de participar en proyectos, avances y descubrimientos significativos en ciencia y tecnología. Es un camino de muchos años de estudio y especialización dedicada. Desde el desarrollo de nuevas medicinas hasta la conquista del espacio, los logros científicos tienen un impacto profundo en la sociedad y son muy estimulantes. La velocidad de las revoluciones tecnológicas exige una dedicación plena, pero el premio es grande: aportes destacados, prestigio, negocios y oportunidades. La imaginación trabajando con toda la ciencia a favor de las próximas ideas en un manantial de innovaciones.

			Éxito personal. El crecimiento en persona, el bienestar emocional y las metas individuales se conquistan. Las formas de superar obstáculos y lograr metas importantes van dejando sus frutos, sus enseñanzas y tesoros. Poder sentirse valorado y rodearse de personas queridas. Cuando se hacen las cosas bien, la historia sigue con una mesa llena de nuestra gente brindando con nosotros, gente nueva que se nos acerca y la seguridad de ser buenos anfitriones para los afectos, los socios y aliados.

			Éxito espiritual. El crecimiento espiritual y la conexión con algo más grande que uno mismo es un premio. Trascender en la vida hacia la sensación de unidad con el universo, identificar las manifestaciones de la paz interior, la compasión por los demás y la comunión con el entorno. El espíritu tiene mucha injerencia en nuestras decisiones, agudiza la intuición y armoniza estados de ánimo. Siempre nos conviene que triunfe el mejor espíritu: hay que encontrarlo.

			Éxito familiar, social, creativo y ambiental. Relaciones familiares saludables, participar contribuyendo a la comunidad, las expresiones más personales y la preservación del medioambiente; todas son maneras únicas de lograr éxitos contundentes, de esos que se derraman y se comparten. Son los éxitos que cumplen las promesas de un futuro mejor. Los resultados son gratificantes y ejemplares, la experiencia sublime del agradecimiento y la integración.

			

			Por supuesto habrá muchas más expresiones particulares del éxito, pero todos podríamos estar de acuerdo en las mil categorías del éxito para anhelar. Después el mundo gira y mezcla, tira y afloja. El éxito está vivo y toma dinámicas propias.

			Por ejemplo, el éxito empresarial excede por mucho los números y las métricas; exige capacidades de liderazgo, empatía y comprensión. Implica conectarse profundamente con los demás y no es un secreto que las relaciones humanas son un catalizador excepcional para los éxitos.

			A su vez, el éxito personal pide autodescubrimiento y crecimiento continuo, así como liderar equipos requiere habilidades conscientes de nuestras interacciones con los demás. El primer éxito será poder lograr construir una red profesional sólida.

			También ocurre que los éxitos se contagian y se expanden. Las buenas épocas son esas donde un éxito llama al otro. Bien, necesitamos saber cómo funciona eso, entenderlo para replicarlo.

			Encontrarán sus propios parámetros de éxito revisando la información, las experiencias —propias y ajenas— y las cifras de la organización, pyme o emprendimiento. Es un trabajo de estrategia y conocimiento, haciendo minería de datos sobre los patrones que pueden explicar la causalidad que mejor funcionó.

			Por lo menos, así logré encararlo yo.

			Para analizar la historia de Choví, necesitaba una estructura capaz de encapsular los elementos clave que habían llevado a Choví al éxito a lo largo de sus setenta años.

			Recordé a mi profesor de Economía del IESE, Javier Díaz Jiménez, que nos había hablado sobre la evolución de la creación de valor utilizando una fórmula matemática y, aunque decir que a todo se le puede encontrar su fórmula matemática puede ser algo exagerado, siempre es bueno saber lo que la matemática tiene para decir.

			La fórmula hace el método

			Así como la práctica hace al maestro, la fórmula hace el método.

			Sistematizar la historia de Choví utilizando una fórmula matemática parecía una idea ambiciosa, pero los ingredientes estaban y fui por mi propia versión de la fórmula. Mi experiencia en Choví ofrecía datos y la fórmula del valor diferencial me guio, como una receta de ingeniería inversa.

			Agradecí las lecciones, los cursos y las maestrías. Volví a los libros para redescubrir el uso de la imaginación y el conocimiento retroalimentándose, adapté constantes y variables. En fin, logré un abordaje estructurado y analítico, identificando los factores clave que contribuyeron a nuestro éxito, con nuestros contextos empresariales de variables y las decisiones encontrando sus constantes traducidas a cifras.

			Hay una verdad subyacente y las matemáticas nos proporcionan un lenguaje universal para cifrar el mundo que nos rodea. Sea física, astronomía, cesta del supermercado o los ingresos de nuestra pyme, las matemáticas permiten registrar, modelar y analizar fenómenos complejos de forma metódica.

			Y creedme, si tienen setenta años de historia por detrás, un presente desafiante y un compromiso personal con el futuro, van a querer tener un método.

			Sabiendo la utilidad de las fórmulas, fui por la mía.

			Ya desde la definición de «valor diferencial» hay coordenadas valiosas para evaluar propuestas y planificar proyectos.

			Para potenciar el valor diferencial, conviene cultivar algunas cualidades:

			•Ser específico en lo que te hace diferente y por qué te elegirán tus clientes.

			

			•Ser cuantificable en cifras, beneficios y costos. Para hacer las cuentas, hay que saber el cuánto. Registros, métricas y cálculo, para tener la respuesta más precisa cada vez que en la empresa se pregunte cuánto.

			•Ser creíble. Que tus afirmaciones estén respaldadas por tus resultados y tu control sobre la dirección del proyecto.

			•Ser coherente. Asegúrate de que tu propuesta de valor diferencial sea coherente en toda tu comunicación, desde el marketing y los mensajes, diseñando la comunicación y toda la cultura que crece en torno a la empresa.

			Estas cualidades son vitales para alzar las ideas hasta que caminen y poder tener registro de cómo crecen los proyectos.

			Con solo pensar en valor diferencial, vuelvo a recorrer toda la historia, recorro el tiempo que se multiplicó por los talentos, escucho a Choví dar su mensaje y es fascinante, imagino lo próximo a lo que seremos capaces de animarnos.

			Mi padre observaba el mercado, miraba los problemas y las oportunidades, altas demandas por satisfacer, pero no se obsesionaba. Si algo no funcionaba, sabía cuándo pasar a lo siguiente. De hecho, el alioli nace como la mayoría de las innovaciones que conocemos: accidentalmente o dentro de la experimentación.

			Fue así.

			Mi padre tenía una tienda de ultramarinos con sus hermanos, se vendían productos a granel y salazón. A mi padre le gustaba mucho ir a ferias para observar novedades o identificar tendencias. Y no lo aprendió en ninguna escuela de negocios. Él lo traía en su ADN.

			Le propusieron montar un arcón de pescado congelado, el producto se mantenía mejor y al descongelarlo volvía a parecer el producto natural. Vicente se atrevió y vino el segundo problema: los clientes solo se llevaban el lomo del bacalao y las colas se acumulaban. Ahí lo convirtió en una oportunidad: se puso a fabricar albóndigas de bacalao con las colas para generar ganancias de lo que se estaba por ir a la basura. Excelente maniobra.

			Y hay más.

			Para acompañar las albóndigas, fabricaron el alioli.

			Éxito.

			La empresa experimentó una evolución significativa cuando mi padre, D. Vicente Choví, decidió apostar por la fabricación de alioli. Este movimiento audaz, impulsado por el deseo de ofrecer algo único en el mercado, sentó las bases para la especialización de Choví en la fabricación de salsas.

			El compromiso y el legado Choví creció por conocer profundamente su producto, sabiendo qué características lo hacen exportable y dónde encuentra su mejor mercado, trazando objetivos de identidad y valor diferencial.

			No es casual que las nacionalidades de turistas que más consumen alioli Choví en España coincide con los países europeos que mejor nos recibieron: alemanes, ingleses y holandeses piden el producto español tal como lo probaron y así lo reciben. Estamos hablando de países donde el consumo anual de salsas per cápita es diez veces más grande que en España.

			Hemos creado un proceso de diferenciación para adaptar los productos y la empresa a las nuevas demandas y tendencias. Seguimos acompañando el ciclo de vida de cada producto, que se acorta en la aceleración de las dinámicas de mercados y economías.

			Sabemos que el alioli de mañana no es el alioli de hoy.

			Con método se investiga, se invierte y se anticipa.

			Vamos a la fórmula y encontremos el método.

		

	
		
			La fórmula

			Vd  = (t*Kt)c

			El valor diferencial es igual al tiempo multiplicado por nuestro talento total, todo elevado a la potencia de nuestra comunicación.

			Solo con describir la ecuación se capta lo esencial que ofrece en su perspectiva la fórmula.

			Revisemos cada variable haciendo el ejercicio de pensarlo aplicado a tu propia empresa o tu próximo proyecto. Yo te compartiré algunos ejemplos que aplicaron a la fórmula de valor diferencial en Choví.

			Vd = (t*Kt)c - valor diferencial

			El valor diferencial es el corazón de cualquier empresa exitosa. En un mundo donde la competencia es feroz y las opciones abundan, destacarse y ofrecer algo único y valioso es esencial, tanto para el éxito a largo plazo como para dar un bombazo mañana temprano.

			

			Vd define el valor de aporte al mercado y lo que tus clientes están dispuestos a pagar por tu producción. En tanto cada organización es única, su capacidad para destacarse y prosperar radica en diseñar su valor diferencial, valorando la capacidad de crear y comunicar un valor único.

			Pero ¡atención! No es solo enunciar esos valores: «somos los primeros en…», «somos los mejores del…», «somos los únicos que…»; también hay que contemplar sus márgenes de contribución y tienen que ser suficientes para que la empresa siga creciendo y se aprecien sus acciones. Contemplando desde la calidad de los ingredientes hasta las estrategias de marketing y distribución.

			Identificado ese valor diferencial, es importante trabajar en su consolidación y comunicarlo con claridad.

			Aun compartiendo mercados y entre productos similares, una cultura corporativa y la estrategia empresarial definirá cómo posicionarse en el mercado; opera sobre cómo te perciben tus clientes.

			En última instancia, la calidad del producto, la innovación tecnológica, un servicio al cliente excepcional o ser una marca fuerte y reconocible puede apalancar tu valor diferencial, determinar tu competitividad, proyectar la sostenibilidad de tu empresa a largo plazo y señalar los pasos correctos para el corto plazo.

			Lo que distingue a una empresa de sus competidores se destaca hasta en un mercado saturado.

			Comprensión y maximización del valor diferencial. Este concepto ha moldeado la historia de Choví a lo largo de los años. El valor diferencial atraviesa nuestra experiencia de transformar un negocio y llevarlo a nuevos horizontes de éxito.

			Generar una conexión emocional con los clientes ha permitido mantener una posición de liderazgo y fidelizar a una base de clientes leales a pesar de la competencia en el sector.

			

			Un mercado en constante cambio exige estar atentos a las oportunidades para innovar y diferenciarnos. El objetivo es asegurar nuestra relevancia y sostener el éxito en el tiempo.

			Vd = (t*Kt)c : el tiempo

			Si Séneca tenía razón, «no es que tengamos poco tiempo, sino que perdemos mucho».

			El tiempo tiene un coste: solo lo puedes utilizar una vez y por eso tus decisiones condicionarán tu resultado final.

			Este enfoque temporal crea la oportunidad de gestionar y optimizar el tiempo que se está perdiendo o desaprovechando.

			Exige un ejercicio claro, sincero y documentado. Aborda las constantes de tiempo con el cuidado que exige un recurso tan importante. Estarás diseñando tu tiempo en el tiempo.

			La mayoría de las cosas que decidimos son afectadas por nuestras actitudes y acciones, otras dependen de los demás o de factores externos a nosotros, pero de todo lo que podamos tomar control empezaremos a buscar eliminar lo que sea una pérdida de tiempo.

			Cada decisión implica un uso específico de nuestro tiempo. Ya sea dedicándolo al descanso, a la formación, al ocio o a otros aspectos, tiene un impacto directo en nuestras vidas y en la sociedad en general.

			Aunque enfrentemos obstáculos y contratiempos, la resiliencia y la determinación pueden conducirnos a encontrar el éxito al que le hemos dedicado tiempo bien aplicado.

			Tiempo, para empresas y personas, es el único y el mismo para todos. Es el mismo para Google que para Choví.
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