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  Para mi hija Ana,




  por nuestras tardes dedicadas al estudio y la escritura




   




   




  Prólogo




   




   




  Este libro es puro erotismo;




  mientras lo lees, te excitas.




   




   




  Todo está en la vida. Y los libros más útiles lo son porque conectan y mantienen una permanente toma de tierra con la realidad.




  El de Vis Molina lo consigue. Aquí, la autora se ha transformado en una gran electricista de las energías que discurren y desprenden algunos humanos, y ha hecho un trabajo más que importante: conectar los más electrizantes y luminosos destellos de algunos con la inquietud de tus baterías cerebrales. Pura toma de corriente.




  Estimado lector, te supongo definitivamente consciente de que, por encima de todo, tú eres tu cerebro. No solo entendido físicamente (lo tienes en la cúspide de tu ser), sino porque es ahí y solo ahí donde cada ser humano, sin excepción, cuece todas sus inquietudes, sueños, indignaciones y esperanzas.




  A ese fabuloso puchero llamado cerebro tienes que echarle buenos condimentos, porque de ellos y de cómo los cocines dependerá cómo vas a ser; porque todos somos el resultado de cómo hemos ido alimentando nuestro cerebro.




  Y al igual que el cuerpo necesita vitaminas, proteínas, minerales y algunas otras cosas que ahora no recuerdo, el cerebro, para alimentarse necesita de dos hechos: la OBSERVACIÓN y el EJEMPLO.




  La observación nos nutre; el ejemplo nos impulsa.




  La observación, es decir, el estudio, la curiosidad, el interés, carga nuestros cien mil millones de neuronas con información que queda ahí latente, expectante de que les envíes una señal para empezar a recordar aquello que en cada ocasión te servirá. Por eso, tener conciencia del poder de la observación es tan determinante y decisivo para tu presente y futuro personal. Algunos, dependiendo de lo que han absorbido, son la gran biblioteca de Alejandría versión siglo XXI; otros, con suerte, alcanzan la última programación de la telebasura.




  El ejemplo, que es el superávit del interés, sirve como estárter de ser y de la pasión por conseguir. Supone marcarse una meta, perseguir un modelo hasta alcanzarlo y, a partir de ahí, tratar honestamente de superarlo. Ahí, en la fuerza íntima que excita el ejemplo, radica el progreso de la humanidad.




  Todo eso lo pienso y escribo porque las 184 páginas del libro de Vis Molina reúnen las dos condiciones: este libro es dos en uno.




  Cada una de sus páginas es un incontenible ejercicio de observación de cómo otros lo consiguieron en mil y una facetas de la vida. Nutre el cerebro y carga las neuronas con buenos alimentos; detalla cómo algunos imaginaron sus recetas personales, las cocinaron e incluso a veces las aderezaron.




  Es un fascinante ejercicio de constante observación, y así te recomiendo que lo leas.




  Coge un rotulador y subraya lo que más te impacte. Cada vez que lo hagas, estarás marcando un surco en tu cerebro. Va a ser información que permanecerá latente en tu azotea cerebral, pendiente de ser usada el día que la necesites.




  Después, entra tu pasión por ser y conseguir. La fase decisiva de excitarse con el ejemplo. Y esto te va a ocurrir hoy mismo, dentro de unos meses o tal vez en unos años. La pasión del emprendedor también se almacena, y quienes triunfan son aquellos que saben elegir el momento preciso —¡¡¡la circunstancia!!!— para abrir las espitas de su pasión e impregnar con ella cada uno de sus actos. Es aquello tan antiguo de saber subirse al tren cuando pasa. Algunos lo esperan; otros crean su propia vía férrea.




  En la decisiva transferencia de talento que aporta el ejemplo, este libro los rezuma y se desborda en ellos. De todos puedes aprender, un poco o muchísimo. Tu cerebro es personal e intransferible, y cada uno lo digiere a su manera.




  Triunfar es llenar vacíos. Este libro es buen drenaje y buena tierra. Ahora todo dependerá de tus semillas y de cómo cuides su crecimiento.
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  ¿El emprendedor nace o se hace?




   




   




   




  Siempre se ha dicho que España no es país de tradición emprendedora, ni tampoco de tradición industrial. Historiadores de prestigio, como Jordi Nadal, han investigado la revolución industrial española del siglo XIX y documentado su fracaso en todo el país, excepto en Catalunya y en el País Vasco. Hasta el año 1959, tras el plan de estabilización y los planes de desarrollo de ministros «tecnócratas», el Gobierno de Franco no inició una industrialización tutelada por los poderes públicos y el Instituto Nacional de Industria. De hecho, si analizamos la trayectoria de las escasas multinacionales que tenemos hoy en España (Endesa, Telefónica o Iberia, por ejemplo), vemos que todas ellas son empresas estatales privatizadas. Del mismo modo, las constructoras potentes y consolidadas han crecido gracias a las grandes obras públicas promovidas por el Estado. No es el momento ni el lugar, ni mucho menos el propósito de este libro, de elaborar una tesis sobre la historia económica más reciente, pero sí trazar un marco para mostrar el escaso tejido empresarial de España y el débil impulso que los empresarios mostraron para crear negocios dentro y fuera del país. En la reciente coyuntura económica española, los altos funcionarios han tenido tanto o más poder real que los empresarios, que no solo han sido escasos, sino que no han tenido iniciativa ni han contado con su respaldo para hacer crecer las empresas tanto dentro como mucho menos fuera del país.




  Pero las cosas están cambiando en estos últimos años, especialmente desde que la crisis financiera sacude el sistema de valores en el que nuestra sociedad estaba cómodamente instalada. A pesar de todo conviene recordar que tenemos en nuestros anales unos cuantos nombres de personajes que han creado empresas luchando contra viento y marea, enarbolando como bandera la osadía, el coraje y la creatividad. Ahí está el ejemplo de Ramón Areces, fundador de El Corte Inglés en 1940. O de Amancio Ortega, que creó Inditex en 1963 y hoy en día es la primera fortuna de España y de Europa, y la cuarta del mundo. Tampoco podemos olvidar la curiosa trayectoria de José Manuel Lara, que tras haber trabajado durante años como pintor, carpintero, capitán de la Legión y hasta bailarín en la compañía de Celia Gámez, se lanzó a crear la editorial Planeta en 1949. Y ¿qué me dicen del fenómeno Mango, fundado en 1984 por Isak Andik, un turco de origen sefardí afincado en Barcelona? ¿O del Grupo Tragaluz, cuya primera piedra puso Rosa María Esteva, una señora bien de Barcelona que no había trabajado en su vida hasta que, en 1987, a los cuarenta y seis años, decidió separarse de su marido? Tampoco podemos olvidar a Ferrán Adriá, que se hizo con El Bulli a los veintidós años y fue designado, por la revista estadounidense Time, uno de los diez personajes más innovadores del mundo en 2004. Ni dejar de lado a Pepe Barroso, convertido en precoz emprendedor a sus tiernos dieciocho añitos con la primera tienda de Don Algodón. Más cercano todavía es el caso del cocinero José Andrés, que aterrizó en Estados Unidos hace veinte años con lo puesto y hoy es propietario de siete restaurantes en Washington, tres en Las Vegas, uno en Los Ángeles y está a punto de abrir otros dos en Miami y Puerto Rico; además, se ha convertido en el gurú de Michelle Obama en lo que a nutrición se refiere. En total, el imperio de José Andrés da empleo a 800 trabajadores. Eso sí, fuera de nuestras fronteras.




  Pero, volviendo a lo que apuntábamos más arriba, hay que señalar que estamos asistiendo a una proliferación de empresas de reciente creación, muchas de ellas tecnológicas, fundadas y capitaneadas por lo que llamamos jóvenes emprendedores, que emergen con fuerza en medio del cataclismo financiero que tiene atenazado a nuestro país. Estos jóvenes emprendedores asisten, perplejos, a la agonía de la era del «ladrillo y el pelotazo», que hizo creer a muchos que aquí podían hacerse fortunas con muy poco esfuerzo y aun menos imaginación. La España de la picaresca y la burocracia ya es un modelo caduco. Con el tiempo, esa figura del emprendedor, todavía poco frecuente en nuestro territorio, se ha ido revalorizando y ganando prestigio en nuestra sociedad. Según el informe de 2011 del Global Entrepreneurship Monitor, GEM España, la tasa de actividad emprendedora creció un 35 % respecto a 2010. ¿Por qué adquiere hoy la figura del emprendedor cada vez más importancia social? Pues porque ellos, los emprendedores, con su entusiasmo, su arrojo y ese punto de locura que los guía e impulsa a crear negocios, son un halo de esperanza en este páramo económico y social que estamos atravesando. La revalorización de la figura del emprendedor engloba muchos otros matices que están implícitos en una nueva concepción del líder empresarial y de la compleja situación financiera que estamos atravesando: la aceptación del fracaso —algo que en nuestra sociedad siempre ha estado mal visto y que, poco a poco, va aceptándose— y el convencimiento de que las empresas innovadoras son parte de la solución al problema de la crisis, una ayuda real a la recuperación y al saneamiento del tejido empresarial español.




   




   




  Muchos son los motivos que llevan a un emprendedor a lanzarse a emprender (valga la redundancia). Afán de superación, de consagrarse a un reto personal, de emular a un padre empresario (ese era el gusanillo que envenenaba a los creadores de Atrápalo), caldo de cultivo en la familia, generación de autoempleo (como es el caso de las fundadoras de Rusticae), falta de entendimiento con los jefes y de credibilidad (eso es lo que le ocurrió a Alexander Ruckensteiner, de Bluespace), necesidad de difundir un método terapéutico propio para ayudar a otras personas (así nació Vitalia), persecución de un sueño (que es lo que motivó a Javier Faus, fundador de Meridia Capital), mensaje subliminal grabado sin querer en el inconsciente (como el que le lanzaba continuamente a Tomás Diago, fundador de Softónic, su padre, diciéndole: «Tú tienes que crear algo»), demostrarse a sí mismo que se es capaz de generar valor en una empresa propia (ese ha sido el motivo de Xavier Argenté) o, simplemente, llevar grabado en el ADN «la espinilla» de la emprenduría, como le ocurre cada cierto tiempo a Michel Laline, un arquitecto belga que se reconvirtió en maître chocolatier por una cuestión de olfato. «Vi una oportunidad de negocio en el sector de la chocolatería en España. No existían bombonerías especializadas, sino que el chocolate se vendía en pastelerías clásicas y los bombones se regalaban en cajas con un gran lazo. Intuí que ahí había mucho por hacer.» O incluso un dejarse llevar sin remedio por la pasión por el diseño, como es el caso de Graziella Antón de Vez, creativa y propietaria de la firma Normandie que enamora todas las temporadas con sus creaciones para niños de aire retro y espíritu afrancesado. O el inspirador viaje en coche por las carreteras de Estados Unidos que llevó a Alexander Ruckensteiner a plantearse que aquellos almacenes que salpicaban el paisaje cercano a las autopistas podían convertirse en un negocio prometedor en España.




  Muchas y muy diversas han sido las respuestas que he ido recogiendo de los distintos emprendedores a quienes he entrevistado para escribir las curiosas historias que dan forma a este libro. Uno de ellos, Javier Faus, afirma que tras su experiencia trabajando por cuenta ajena —concretamente como abogado para el bufete Cuatrecasas—, vio muy claro que no quería seguir toda su vida profesional subido a una cinta transportadora de equipajes. «Así me veía, subido a una cinta de aeropuerto, igual que una maleta más, a los veintitantos, apeándome de ella cuando llegara la jubilación. Decidí que no, que quería ser dueño de mi destino con todas sus consecuencias.» Otros, los fundadores de Starlab, por ejemplo, se encontraron de golpe y porrazo con una empresa entre las manos, fruto de una serie de circunstancias, y tuvieron que elegir entre hacerse emprendedores o aceptar una indemnización. Como veremos más adelante, lo suyo siempre ha sido el riesgo; así pues, optaron por la primera alternativa. O el caso de la empresa Impact Media, cuyos emprendedores decidieron tirarse a la piscina para, según cuenta Thaïs Ivern, «probar qué era eso de tener una empresa propia. Llevábamos muchos años trabajando para grandes compañías y queríamos llevar a la práctica todo lo que habíamos aprendido en nuestras experiencias profesionales previas».
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  Eureka




   




   




   




  ¿Existen las ocurrencias luminosas? ¿Hasta qué punto tiene valor una idea? ¿Hay personas más creativas que otras? En realidad, las ideas tienen muy poco o ningún valor mientras sean solamente eso, un dibujo mental, algo vago e inconcreto que se pasea por nuestros pensamientos. Lo realmente valioso es el hecho de convertir dichas ideas en una realidad, en un negocio y, para que eso ocurra, es necesario sortear un buen número de escollos y tener grandes dosis de tesón, persistencia, determinación, paciencia, empeño y mucho, muchísimo coraje. No solo hay que tener claro el posible valor comercial de una idea, sino también imaginar a quién irá dirigido el producto o servicio, cómo se hará llegar la propuesta al mercado, cuál será el diseño de costes realistas e innovadores, cómo se reaccionará ante el ataque de la competencia, cómo se pagarán las facturas y cuál será la relación con los empleados.




  ¿Cómo nace una idea? ¿De dónde sale? Obviamente no aparece como una seta debajo de un árbol. Tampoco es el resultado del azar o de la casualidad, sino, en la mayoría de los casos, de años de experiencia profesional en el sector escogido y de un conocimiento exhaustivo de un área de trabajo determinada. Los medios de comunicación a menudo retratan a estos jóvenes emprendedores reunidos en el cobertizo del jardín de la casa de sus padres, a quienes, de golpe y porrazo, se les enciende una bombilla. A partir de ahí: ¡Eureka! Nace la maravillosa semilla de lo que milagrosamente resultará ser un floreciente negocio. «Desconfío de estas historias —afirma Javier Faus—, quizá salga bien una entre un millón. Pero, por lo general, lo que germina es una empresa liderada por alguien que lleva muchos años trabajando en ese sector, lo conoce muy bien y decide fundar a partir de ahí un negocio, después de haber acumulado experiencias.»




  Buen ejemplo es el de Catalina Hoffmann, que había investigado mucho en el área de la estimulación cognitiva en pacientes aquejados de parkinson, alzheimer o ictus. Llevaba pocos años trabajando con personas de la tercera edad, pero fueron suficientes para tomar conciencia de lo anticuados que estaban los geriátricos españoles y de lo caducos y obsoletos de sus métodos para entretener, que no estimular, a los mayores, por lo que decidió crear su propio proyecto aprovechando la escasa oferta existente en ese terreno.




  Algo parecido les ocurrió a Carlota Mateos e Isabel Llorens, fundadoras del club de hoteles con encanto Rusticae, tras regentar durante casi dos años un pequeño establecimiento de esas características en Asturias. La experiencia obtenida durante ese tiempo las llevó a descubrir que España era muy virgen en hostelería con encanto. Llegaron a la conclusión de que el país necesitaba una empresa que aglutinara ese tipo de establecimientos y que ofreciera prestigio (creando una marca que incluyera hoteles de igual categoría) y una plataforma de servicios que un hotel por sí solo no puede desarrollar, como la promoción y la comercialización del hotel, el control de calidad, la formación de los empleados, etcétera.




  En el caso de Starlab, Ana Maiques y Giulio Ruffini llevaban un año trabajando en la empresa en Barcelona, cuando la casa madre, ubicada en Bélgica, quebró. Maiques y Ruffini decidieron quedársela y emplearse a fondo para reflotarla. Evidentemente, su experiencia profesional y sus conocimientos técnicos de las áreas científica y financiera ayudaron a que tomaran la decisión con convencimiento.




  La pasión y la curiosidad hacia todo lo relacionado con la gastronomía fueron las causantes de que Sergi Ferrer-Salat, presidente de Laboratorios Ferrer, se acercara a la cultura vinícola. Empezó a leer y estudiar sobre vinos, a probarlos y a comprar con verdadera afición, y esa pasión fue el germen de sus tres proyectos empresariales: una bodega, un innovador espacio difusor para divulgar la cultura enológica y una bocadillería selecta en la que, como no podía ser de otro modo, se sirven buenos vinos por copas.




  Al repasar la historia de Atrápalo, la empresa que fundó junto a otros tres socios, Nacho Sala afirma: «En nuestro caso lo que nos llevó a emprender una nueva empresa fue el hecho de crear un proyecto ilusionante para nosotros cuatro en el que pudiéramos trabajar juntos. Eso era de verdad lo que nos llevó a cuestionarnos muy en serio la posibilidad de dejar nuestros respectivos puestos de trabajo para construir algo propio. Y tras reunirnos para hablar sobre lo divino y lo humano, esa idea fue tomando forma. Primero en una servilleta de papel mientras tomábamos café, idea que después fue evolucionando hasta que decidimos montar una plataforma promocional para vender en la red butacas de teatro horas antes de que empezara la función». Hay que señalar, de todos modos, que aunque fue una idea muy revolucionaria y pionera en su momento, no apareció como por arte de magia en las mentes de sus fundadores. Sala conocía muy bien el territorio on line, puesto que llevaba años trabajando en un servidor de internet montando proyectos para otros. Y a menudo se había planteado lo absurdo de que las entradas de un espectáculo costaran lo mismo el fin de semana de su estreno que meses después o en aquellos días en que, por coincidir con un gran encuentro futbolístico, la sala pudiera quedarse vacía. De hecho, antes de fundar Atrápalo ya le había presentado a una cadena de cines un plan de promoción, basado en la idea de que los precios de las entradas tenían que variar en función de los días que llevara en cartel la película y según se tratara de una superproducción o de una cinta de arte y ensayo. Pero los destinatarios de esta oferta no entendieron la propuesta y la desestimaron. Lo que nos demuestra, una vez más, que la iniciativa y la decisión para emprender un negocio no suelen surgir de la nada ni por arte de magia, sino que son el resultado de experiencias y conocimientos previamente acumulados en el terreno escogido.




  La diseñadora Graziella Antón de Vez llevaba años dedicándose a la creación —siempre en empresas ajenas—, cuando sus circunstancias personales la llevaron a atreverse a diseñar y producir su primera colección, tras cerciorarse de que la moda para niños estaba aquí, en España, un paso por detrás respecto de la de otros países.




  Para Alexander Ruckensteiner, lo que resultó francamente inspirador fue un viaje por carretera en el que durante todo un verano atravesó Estados Unidos. «De vez en cuando veía grandes naves salpicando el paisaje —cuenta— y me preguntaba qué sería aquello. Me informé y me contaron que se trataba de grandes depósitos de almacenaje, y así conocí por primera vez qué era el negocio de self storage. Al regresar a España, analicé la información y supe que ese producto tenía un nicho de mercado, y me guardé ese as en la manga.»




  Tampoco Tomás Diago fue víctima de la iluminación repentina para crear Softónic. Cuenta que de jovencito pensaba en la posibilidad de pasar a la historia como creador de la vacuna contra el cáncer o el Alzheimer, pero que descubrió el software a sus tiernos catorce años y quedó fascinado ante el gran abanico de posibilidades que ofrecía para que una sola máquina hiciera infinidad de cosas. Empezó a programar a esa edad con un grupo de amigos, también jóvenes, y por puro divertimento se aficionó a coleccionarlos y a catalogarlos, hasta que eso se convirtió en un verdadero hobby. Poco después, esa pasión lo llevaría a estudiar Ingeniería Técnica de Informática de Gestión. De ahí a Softónic todo vino rodado...




  El profundo conocimiento como usuarios habituales de las redes sociales del que hacían uso los fundadores de Tuenti para comunicarse entre ellos fue lo que los animó a investigar y a analizar el brutal impacto que ese vehículo de comunicación tenía en Estados Unidos. Por aquel entonces, Facebook era una plataforma muy joven, igual que Myspace, y ambas ejercían una gran atracción entre los jóvenes y no tan jóvenes.




  El caso de Xavier Argenté, fundador de Mykoots, es el más atípico. Para empezar, es un emprendedor un tanto tardío. A los cincuenta años decidió lanzarse a la aventura, se dedicó a analizar qué tecnologías podían ocasionar, en los años venideros, cambios de las reglas de juego —lo que él llama «cambios disruptivos»— en cualquier mercado. Tras rigurosos estudios de oportunidades de negocio, llegó a la conclusión de que algo iba a producirse: la necesidad de que las máquinas dispersas por el mundo estuvieran conectadas con sus fabricantes para generar nuevas experiencias de consumo. En el caso de que el fabricante de un coche estuviera permanentemente conectado a los automóviles que salen de su planta de producción, podría proporcionar distintos servicios a los compradores, por ejemplo: dar información sobre el tráfico cuando van por carretera, atención a las posibles reparaciones, ofrecer música e información para sus viajes en coche… Es decir, brindar un servicio más allá de la venta del coche. Enseguida veremos cómo esa idea se ha convertido en una empresa.
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  Ellos son así




   




   




   




  ¿Quiénes son esos osados emprendedores que un buen día se liaron la manta a la cabeza y decidieron ir a por todas? ¿Están realmente locos o son médiums capaces de vislumbrar oportunidades de negocio donde otros no ven más que agujeros negros? ¿Qué los mueve a emprender? ¿Cuáles son los rasgos comunes de sus talantes de emprendedores? Veamos.
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