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			A Candela e Isabel.

			A Óscar Matellanes, que se lanzó.

			A Roger, que me ayudó.

			A Yago Arbeloa, que siempre me acaba liando.
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			Introducción

			 

			 

			 

			 

			 

			1.1. ¿Quieres montar tu propia empresa? ¡Felicidades, entonces tienes espíritu emprendedor!

			Hombre sin sonrisa no abre tienda. 

			 

			PROVERBIO CHINO

			 

			Si has comprado este libro es porque ya has montado tu empresa o bien estás tratando de hacerlo. Sea como fuere, felicidades, pues eres una persona con espíritu emprendedor.

			Emprender es una capacidad humana que tiene su origen en el minuto uno en que el hombre se plantó en este planeta. El impulso de emprender es el motor de las acciones del hombre y lo que las hace evolucionar, y allí reside su importancia como actitud de superación ante las situaciones que nos tocan vivir.

			En el mundo empresarial actual se define con el término «emprendedores» al conjunto de personas capaces de encarar el desafío de crear nuevas empresas, servicios y proyectos para superar su situación y crecer, tanto personal como social, emocional y económicamente.

			Mi experiencia como emprendedor comenzó con poco más de dieciocho años en un negocio de hostelería. Desde entonces y hasta ahora, ya con treinta y seis años, he abierto y cerrado proyectos sin descanso. He fundado varias compañías y participo como inversor privado en otra decena de ellas, acompañando y apoyando a sus emprendedores. Posiblemente durante los próximos veinte años continúe en la misma senda: creando empresas. Es evidente que esto no se trata de un mérito extraordinario; hay personas que simplemente no sabemos hacer otra cosa.

			Durante esta trayectoria he dirigido proyectos que han sido sonoros fracasos económicos, y otros que, por el contrario, han conseguido grandes beneficios. En esta especie de juego compito entre mis capacidades —que no son extraordinarias, pues creo que soy un emprendedor cuya visión y capacidad de trabajo están en la media o por debajo— y la única manera de superarme y conseguir éxitos: la persistencia en mis objetivos.

			En las últimas dos décadas del siglo xx se produjeron importantes y drásticos cambios gracias a las nuevas tecnologías. Teléfonos móviles inteligentes, consolas de videojuegos, ordenadores e Internet son algunos de los ejemplos de cómo la tecnología ha penetrado en nuestra vida cotidiana, transformando las relaciones humanas, sociales, políticas, culturales y empresariales. Desde hace poco más de quince años, Internet se ha convertido en una herramienta fundamental para el desarrollo del mundo empresarial. 

			Muchos conocimos la época de oro de la burbuja tecnológica a mediados de los noventa y la estrepitosa caída financiera de las empresas puntocom. Hoy, en mayor o menor medida, todos estamos inmersos en la ola de la web 2.01 y las aplicaciones social media,2 donde cada vez somos protagonistas más activos de los medios de comunicación y del flujo de información que corre a través de nuevos canales como los blogs o las redes sociales. Este nuevo paradigma ha cambiado las reglas del juego de manera que resulta imprescindible conocerlas antes de emprender. En este escenario vertiginoso, es interesante que te detengas un momento a pensar qué significa crear una empresa y cómo el término «emprender» ha logrado abrirse camino en nuestra sociedad.

			1.2. ¿Qué es emprender?

			Cuando pienso en la palabra «emprender», mi cerebro la relaciona directamente con la palabra «aprender». Veamos el significado de ambos términos según la Real Academia Española:

			Emprender

			(Del lat. in, en, y prendere, coger).

			
					tr. Acometer y comenzar una obra, un negocio, un empeño, especialmente si encierra dificultad o peligro.

			

			Aprender

			(Del lat. apprehendere).

			
					tr. Adquirir el conocimiento de algo por medio del estudio o de la experiencia.

			

			A primera vista no parecen tener relación directa. Sin embargo, aprender y emprender son actitudes que se tienen o no, dependiendo del espíritu de la persona. Desarrollar la capacidad de leer el entorno próximo, identificar necesidades y ver posibilidades donde todos ven obstáculos, aprender de sus aciertos y errores, superar la adversidad para seguir luchando a pesar de las dificultades, todo ello define la actitud que caracteriza al emprendedor. Para mí, emprender es atreverse a crear un mundo propio, saltar al vacío y enfrentarse a un entorno en el que pareces estar predestinado a otra cosa. Por ejemplo, a seguir el camino marcado por tu familia, por tu formación. Estamos en una sociedad que se ha especializado en quitarnos la singularidad, en fabricar hombres grises cortados por el mismo patrón. Emprender es rebelarse, es buscar tus respuestas y, sobre todo, es soñar con escribir tu propio camino. 

			Se trata de hacer algo que entraña dificultades y que requiere cierto aprendizaje. Por desgracia, en las universidades de nuestro país no se forma a emprendedores. El emprendedor, independientemente de su formación, suele ser una persona autodidacta, un hombre hecho a sí mismo. Ahora bien: ¿en qué momento el emprendedor se transformó en una nueva categoría de empresario? De un tiempo a esta parte se ha extendido el uso del término «emprendedor» para hacer referencia a los nuevos empresarios o a las personas que crean empresas. Lo cierto es que este cambio terminológico encuentra su explicación en las connotaciones del término «empresario» y sus implicaciones.

			 José María Veciana, investigador del perfil empresarial, arroja algunas luces sobre el tema:

			«El uso del término “emprendedor” en lugar de empresario puede deberse a la influencia anglosajona. En efecto, en inglés el término entrepreneur significa y desde siempre se ha traducido al español por “empresario”, no por “emprendedor”. En los países de habla inglesa, al no disponer de un término anglosajón propio, se utiliza el francés entrepreneur. 

			»Este hecho tiene su origen histórico por haber sido precisamente un economista francés, Jean-Baptiste Say (1767-1832), el primero que desarrolló magistralmente el concepto de empresario como sujeto económico distinto del capitalista. 

			»Los economistas clásicos no conocieron al empresario, sino sólo al capitalista. En español existe el término “empresario”, de uso corriente tanto en el lenguaje cotidiano como en el técnico-científico que traduce perfectamente al de entrepreneur francés e inglés, al de Unternehmer alemán».3

			El empresario es considerado en nuestra sociedad como una persona que posee un capital importante para la creación de riqueza y capaz de ofrecer empleo, aunque también como el que retiene la plusvalía de esa fuerza de trabajo, que se traduce en ganancias, meramente acumulando beneficios. Además, es siempre el jefe y, en algunos casos, el responsable moral de la situación económica de sus empleados; en pocas palabras, en España comúnmente el empresario es visto en ciertos sectores como un explotador. 

			Quizá en este punto radica la diferencia entre el empresario y el emprendedor. Hoy día, el emprendedor no dispone necesariamente de un gran capital para su proyecto ni proviene de una familia acomodada que le allanará el camino. De hecho, ¡generalmente no es así! Tampoco tiene una connotación social peyorativa; al contrario, ser emprendedor es simpático, incluso me atrevería a decir que tiene un matiz romántico. Si te consideras emprendedor es muy posible que a nadie le resultes molesto, al menos hasta adquirir la categoría de empresario. 

			Dicho de otra manera, a diferencia del empresario, cualquiera de nosotros puede ser un emprendedor. Si cuentas con una idea y con ganas de llevarla a la práctica, no hay más que hablar: eres un emprendedor, al margen del capital de que dispongas, pues aunque es una necesidad insoslayable, has de tener presente que para buenos proyectos y buenos emprendedores siempre hay dinero. Así pues, emprendedores son tanto los propietarios de pequeñas empresas familiares, quienes apuestan por una franquicia, y o los profesionales que se independizan para trabajar como autónomos (o freelance en inglés, un término muy en boga).

			Tanto el empresario como el emprendedor buscan en primer término crear un negocio que les reporte tranquilidad económica y realización personal. En este sentido, tanto doña Rosa con su pequeña empresa de venta de dulces caseros como Bill Gates con su imperio informático son emprendedores y empresarios a la vez. Las diferencias están en los modos o perspectivas con los que se encaran estos fines; para el emprendedor, su interés está centrado en el ansia de superarse, alcanzar la autorrealización e independizarse, mientras que para el empresario tradicional se sitúa en el crecimiento y en la acumulación de capital.

			Aun así, los límites entre empresarios y emprendedores son muy sutiles y cada vez más tienden a desaparecer. En definitiva, si eres un idealista, un soñador y una persona dispuesta a luchar por crear un nuevo futuro en primera persona, eres emprendedor.

			1.3. Tu perfil

			Si tuviera que destacar un denominador común entre los grandes emprendedores con los que me he cruzado durante los últimos quince años sería su personalidad o, mejor dicho, su carácter de espíritu inquieto; no quiere depender de nadie, se rebela ante la autoridad y las estructuras jerárquicas, lee y analiza su entorno en busca de oportunidades y tiene una enorme capacidad para desarrollar ideas innovadoras.

			A una mente emprendedora le molesta la dependencia laboral y los límites a la libertad que ésta le impone. En palabras de Erich Fromm, «mientras que el hombre ha pedido y logrado cada vez más derechos y más libertad, cuanto más gana en libertad (...) y cuanto más se transforma en individuo, tanto más se ve en la disyuntiva de unirse al mundo del trabajo creador o bien buscar alguna forma de seguridad que acuda a vínculos tales que destruirán su libertad y la integridad de su yo individual».4 

			Pero no sólo un individuo puede ser un emprendedor, sino que un colectivo de personas puede resumir en sí este conjunto de características que definen el espíritu emprendedor. En definitiva, emprender es una actitud marcada por ciertas características, ya sea encarada de forma individual o en equipo.

			Para David McClelland5 el emprendedor se caracteriza por: 

			 

			
					
Asumir la responsabilidad individual por el resultado de sus acciones (logro personal), por tanto, prefiere aquellas situaciones en las que los resultados que se consiguen dependen de sus propias aptitudes, esfuerzo y decisiones.


					
Aceptar riesgos moderados, en función de sus capacidades y no del azar; especialmente de su capacidad de decisión.


					
Poseer capacidad de innovación. No le interesan las tareas fáciles y rutinarias, ya que éstas, al exigirle muy poco esfuerzo e implicación personal, no le permiten experimentar sentimientos de logro.


					
Desear conocer el resultado de sus decisiones y acciones, y de la eficacia conseguida en la realización de sus tareas, es decir, quiere retroinformación (feedback). El dinero lo considera como una medida de los resultados y de su éxito.


					
Anticiparse a las posibilidades futuras, es decir, tiene interés en planificar a largo plazo y capacidad para hacerlo.


			

			 

			Visión, innovación, creatividad, planificación y apuesta por el riesgo son los elementos fundamentales del espíritu emprendedor.

			Ésta es una matriz de los niveles de innovación y creatividad para los emprendedores: 

			 

			Nivel de creatividad de la persona
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			Está claro que el ideal es la persona ganadora, con el mayor nivel de creatividad e innovación, pero éste es un perfil que no se da en la mayoría de la gente, por lo que los emprendedores con más éxito son generalmente: 

			Personas innovadoras creativas: dado su alto nivel de creatividad, logran un hueco en el mercado. 

			Personas imitadoras creativas: copian y adaptan principalmente éxitos establecidos en el mercado, pero aportando algo nuevo y propio. 

			 

			Para un espíritu emprendedor, lo más importante es conocer a fondo su idea y su público objetivo. En este análisis hay interrogantes que el emprendedor debe responder antes de comenzar su proyecto: 

			 

			
					¿Mi idea es diferente e innovadora?

					¿Qué aporto yo y qué aporta mi idea al público objetivo para que la elijan por encima de las demás?

					¿Cuáles son las estrategias para poner en marcha mi idea?

					¿Con qué recursos cuento para hacer realidad mi idea?

			

			1.4. Dificultades

			¿Difícil? Claro que emprender es difícil, como todo lo que se quiera hacer bien en la vida. Emprender requiere sacrificio, muchas horas de trabajo, capacidad para asumir el fracaso, capacidad de análisis, búsqueda de recursos, planificación y, muy importante, ser valiente, dado que hay que estar dispuesto a asumir riesgos. Hasta para los empresarios de más renombre, comenzar a emprender fue una tarea difícil, pero no por ello imposible. Veamos algunos ejemplos.

			Sam Walton comenzó siendo el cajero de lo que años después sería su primer supermercado. Hoy en día es el dueño de la cadena de tiendas Wal-Mart y dispone de cerca de 5.000 centros comerciales propios.

			Cuando en 1975, en un garaje de California, Steve Jobs y Steve Wozniak tuvieron la ilusión de crear una empresa de ordenadores, Jobs tenía sólo veintiún años y Wozniak tenía veintiséis. El capital inicial salió de la venta de la calculadora HP-65 de Wozniak y del ómnibus VW de Jobs. Hoy en día esa empresa se llama Apple y el resto ya es historia.

			La leyenda dice que la fórmula de Coca-Cola es un secreto comercial guardado en un banco de Atlanta, al que sólo tienen acceso dos personas. Lo cierto es que la fórmula la inventó un emprendedor llamado John Pemberton, en 1885, como una medicina para calmar la sed, las náuseas y los dolores de cabeza, cosa que, todo sea dicho, no parece haber conseguido. Se vendía en las farmacias a 5 centavos de dólar el vaso. Era básicamente una mezcla de hojas de coca y semillas de cola, de allí su nombre Coca-Cola. La patente de la fórmula secreta fue vendida en 1886 por 2.300 dólares a Asa Griggs Candler, un empresario que la distribuyó por todo Estados Unidos. En 1919 el bufete de abogados Woodruff Syndicate compró la empresa por 25 millones de dólares y así nació The Coca-Cola Company.

			La era digital ha traído nuevos modelos de emprendedores, que son los responsables de la popularización del concepto «del garaje al éxito». 

			Yahoo! por ejemplo, nació en abril de 1994, cuando Jerry Yang y David Filo crearon desde una furgoneta estacionada en un solar de Palo Alto el primer índice de páginas web organizado por categorías. La página web de los estudiantes recibía un millón de visitas al día y, en ese momento, consiguieron el apoyo de una sociedad de capital de riesgo y así Yahoo! convertiría a estos jóvenes en los primeros ejemplos de nuevos millonarios de Internet, con una fortuna de 850 millones de dólares tan sólo cuatro años después de comenzar el proyecto.

			Amazon.com nació en 1994 cuando Jeff Bezos decidió dejar su trabajo en el mercado bursátil para vender libros desde el sótano de su casa. La apuesta por el nombre fue acertada ya que, por aquel entonces, los buscadores recogían los resultados por orden alfabético, de manera que se colocó entre las primeras. En 1999 Jeff Bezos era el hombre del año en la revista Time. Amazon es uno de los ejemplos de las empresas digitales con más éxito.

			Winston Churchill tenía razón con su lapidaria frase, «un pesimista ve dificultades en cada oportunidad; un optimista ve oportunidades en cada dificultad». Emprender es una tarea difícil, pero desde luego resulta muy gratificante. Hoy día las nuevas tecnologías y la web 2.0 nos ofrecen miles de posibilidades de llevar a cabo proyectos y crear empresas de forma casi inmediata en un mercado global.

			1.5. Frases de emprendedores célebres

			El mundo del emprendedor está repleto de historias de éxitos y fracasos. Es un escenario cambiante, donde la rápida toma de decisiones determina si tendremos éxito o no. Una actitud agresiva, mezcla de optimismo y realismo, nos permite interpretar con claridad las oportunidades de un contexto para llevar adelante nuestra empresa. Para alimentar el espíritu optimista de los emprendedores en ciernes y para motivarles en sus primeros pasos, a continuación he recopilado algunas frases inspiradoras de grandes emprendedores:

			Henry Ford

			Henry Ford es el mejor ejemplo del emprendedor nato, de esos tipos que combinan innovación y creatividad en una sola persona. Su apuesta por los automóviles económicos, la cadena de producción y la producción en masa le convirtió en un reconocido empresario con una inmensa fortuna. Sus inicios fueron duros y su éxito muy simple: detectar el enfoque correcto, pues apostó por el hombre medio y el precio económico de sus automóviles en el contexto de una industria que fabricaba coches caros para hombres adinerados. 

			Pero, además, la historia también le recuerda por algunas de sus frases: 

			 

			«Si usted cree que puede, entonces puede; si usted cree que no puede, entonces no puede. De cualquier manera usted está en lo correcto.» 

			«A ningún hombre debe obligársele a hacer el trabajo que puede hacer una máquina».

			«El fracaso es, a veces, más fructífero que el éxito».

			«El secreto de mi éxito está en pagar como si fuera pródigo y vender como si estuviera en quiebra». 

			«El verdadero progreso es el que pone la tecnología al alcance de todos».

			«Imposible significa que aún no has encontrado la solución».

			«La mayoría de las personas gastan más tiempo y energías en hablar de los problemas que en afrontarlos».

			«Lo que es deseable y correcto nunca es imposible».

			«Los obstáculos son esas cosas espantosas que ves cuando apartas los ojos de tu meta». 

			«Los que renuncian son más numerosos que los que fracasan». 

			«Pensar es el trabajo más difícil que existe. Quizá sea ésta la razón por la que haya tan pocas personas que lo practiquen». 

			«Si hay un secreto del buen éxito reside en la capacidad para apreciar el punto de vista del prójimo y ver las cosas desde ese punto de vista, así como del propio».

			Thomas Edison

			Thomas Edison, inventor y empresario, patentó más de mil inventos; entre ellos la lámpara incandescente y el fonógrafo. Es un ejemplo de hombre innovador en su tiempo:

			 

			«Nunca he perfeccionado una invención sin pensar en términos del servicio que podría dar a otros. Averiguo lo que el mundo necesita y entonces me dedico a inventar».

			«El genio es un 1 % inspiración y un 99 % transpiración. En consecuencia, un genio es a menudo simplemente una persona con talento que ha hecho todos sus deberes».

			«El primer requisito para el éxito consiste en desarrollar la capacidad de atención y aplicar sus energías físicas y mentales para el problema en cuestión. Porque tales ideas son con frecuencia difíciles, no se puede evitar el esfuerzo y el trabajo que están asociados a ellas».

			«Si todos hiciéramos las cosas que somos realmente capaces de hacer, literalmente, nos sorprenderíamos a nosotros mismos».

			«Tengo mucho más respeto por una persona con una sola idea que llega a algún lugar, que por una persona con mil ideas que no hace nada».

			«Muchos de los fracasos de la vida son experimentados por personas que no se dieron cuenta de cuán cerca estaban del éxito cuando se rindieron».

			«La buena fortuna a menudo ocurre cuando la oportunidad se reúne con la preparación».

			Thomas J. Watson

			Thomas J. Watson fue el presidente de IBM (International Business Machines) y llevó a la empresa, desde los años veinte a la década de los cincuenta, a convertirse en la multinacional que conocemos. Sus orígenes fueron humildes y trabajó como vendedor de máquinas de costura antes de montar su propia compañía.

			 Sus palabras son conocidas por la fortaleza de la visión empresarial, llegando hasta el punto de que logró predecir el mundo que llegaría veinte años después de su muerte: 

			  

			«Un gerente es un asistente de sus hombres».

			«Todos los problemas del mundo podrían resolverse fácilmente si los hombres sólo estuvieran dispuestos a pensar. El problema es que los hombres muy a menudo recurren a todo tipo de dispositivos a fin de no pensar, porque pensar es un trabajo duro».

			«Un hombre aplastado por un oponente puede levantarse de nuevo. Un hombre aplastado por la conformidad, no».

			«Lo más difícil es el poder de la confianza porque es muy difícil de construir y muy fácil de destruir. La esencia de la confianza es poner de relieve las similitudes entre tú y el cliente».

			«Cuando un individuo o una empresa decide que el éxito se ha alcanzado, el progreso se detiene».

			«La sabiduría es el poder de disponer de nuestro tiempo y de nuestros conocimientos para el uso adecuado».

			«No aprovechar nuestras oportunidades es nuestra culpa».

			«El hombre que basa sus acciones en el pensamiento independiente, que refleja y considera antes de hacer, y a cuyas sentencias llegó a través de la lógica, es el hombre que irá más lejos hoy en día».

			«Si queremos tener éxito en los negocios, hay una cosa que debemos hacer: trabajar. No se puede tener éxito sin el trabajo. Yo no he dicho nada nuevo. Los hombres que quieren trabajar tienen entusiasmo. Nunca he visto un hombre entusiasta que fuese perezoso».

			Donald Trump

			Se confiesa sin rubor un amante del dinero. Es el paradigma del empresario convertido en magnate. El conocido como «Señor Fortuna» da consejos tan ególatras como certeros, recopilados en varios libros como El arte de la negociación y Secretos de un emprendedor, entre los que destacan:

			  

			
					Enseñe a sus hijos el valor del dinero y lo apreciará aún más.

					Conviértase en su propio consejero financiero. No encontrará otro mejor.

					Invierta de manera sencilla, siguiendo el sentido común.

					Confíe en su instinto.

					Sepa exactamente lo que quiere lograr y guárdeselo para sí.

					Aprenda a bajar la guardia para obtener un beneficio posterior.

			

			 

			Para Trump, el emprendedor es tenaz, paciente, trabajador compulsivo y una persona con actitud y constancia. Cuando le preguntan qué define un éxito, Trump responde: «La postura frente al mundo de quien comienza con una sola tienda debe ser como la de quien tiene una cadena comercial y los resultados de ese comercio serán los mejores».

			Carlos Slim

			Carlos Slim Helú es un gran magnate mexicano que ha invertido en muchas empresas y ha creado muchos negocios. Por la diversidad de su actividad empresarial, es llamado el «Mr. Monopoly», ya que es el fundador de multinacionales tan diversas como el Grupo Carso, Telmex Internacional y América Móvil. 

			En la web de Slim podemos encontrar los diez principios básicos del Grupo Carso, que marcan su acción empresarial y social.

			 

			
					Estructuras simples, organizaciones con mínimos ni-veles jerárquicos, desarrollo humano y formación interna de las funciones ejecutivas. Flexibilidad y rapidez en las decisiones. Operar con las ventajas de las empresas pequeñas que son las que hacen grandes a las grandes empresas.

					Mantener la austeridad en tiempos de vacas gordas fortalece, capitaliza y acelera el desarrollo de la empresa, asimismo evita los amargos ajustes drásticos en las épocas de crisis.

					Siempre activos en la modernización, crecimiento, capacitación, calidad, simplificación y mejora incansable de los procesos productivos. Incrementar la productividad, competitividad, reducir gastos y costos guiados siempre por las más altas referencias mundiales.

					La empresa nunca debe limitarse a la medida del propietario o del administrador. No sentirnos grandes en nuestros pequeños corralitos. Mínima inversión en activos no productivos.

					No hay reto que no podamos alcanzar trabajando unidos con claridad en los objetivos y conociendo los instrumentos.

					El dinero que sale de la empresa se evapora. Por eso reinvertimos las utilidades.

					La creatividad empresarial no sólo es aplicable a los negocios, sino también a la solución de muchos de los problemas de nuestros países.

					El optimismo firme y paciente siempre rinde sus frutos.

					Todos los tiempos son buenos para quienes saben trabajar y tienen con qué hacerlo.

					Nuestra premisa es y siempre ha sido tener muy presente que nos vamos sin nada; que sólo podemos hacer las cosas en vida y que el empresario es un creador de riqueza que administra temporalmente.

			

			Warren Buffett

			El septuagenario empresario estadounidense es un modelo de éxito y adaptación a nuevos tiempos. Es conocido por sus controvertidas opiniones acerca del mundo empresarial y económico. Algunas de ellas son éstas:

			  

			«Nunca temas pedir demasiado cuando vendas, ni ofrecer muy poco cuando compres».

			 «Nunca inviertas en un negocio que no puedes entender».

			«El precio es lo que se paga. El valor es lo que se obtiene».

			«No es necesario hacer cosas extraordinarias para conseguir resultados extraordinarios». 

			«A la hora de invertir, el pesimismo es tu amigo, y la euforia, tu enemigo».

			«Regla n.º 1: Nunca perder dinero. Regla n.º 2: Nunca olvidar la regla n.º 1».

			«Sólo cuando baja la marea se sabe quién nadaba desnudo».

			Amancio Ortega

			Amancio Ortega es el fundador y presidente del grupo empresarial textil Inditex, cuya cadena de tiendas de ropa más conocida es Zara. Aunque ahora sea caso de ejemplo en escuelas de negocio en nuestro país, no es el arquetipo de empresario de éxito. Es un hombre humilde que apenas ha cambiado sus hábitos con el éxito económico.

			La fórmula del éxito de Inditex se resume en los siguientes principios: 

			 

			
					Dedicación plena.

					Lo peor es la autocomplacencia.

					Innovar sin mirar los resultados.

					En diseño, el mundo copia a Europa.

					Es importante estar viendo las novedades y adaptarlas al mercado propio.

					Hay que potenciar la unidad entre el diseño y el área comercial.

					No diseñar con ninguna idea preconcebida.

					Dar una autonomía muy importante a las personas.

			

			 

			Amancio Ortega considera que «el crecimiento es un mecanismo de supervivencia». 

			El denominador común de todos estos personajes es el trabajo constante, paciente, lúcido y perseverante. 

			 

			 

			RECUERDA

			 

			
					Emprender es acometer y comenzar una obra, un negocio, un empeño, especialmente si encierra dificultad o peligro.

					El perfil del emprendedor supone:

					— Aceptar riesgos moderados.

					— Poseer capacidad de innovación. 

					— Desear conocer el resultado de sus decisiones y acciones.

					— Anticiparse a las posibilidades futuras.

					Para ser emprendedor has de tener espíritu de sacrificio, además de invertir muchas horas de trabajo. Debes tener capacidad para asumir el fracaso, capacidad de análisis, búsqueda de recursos, planificación y ser valiente.

			

		

	


	
		
			2

			 

			Empezando a emprender

			 

			 

			 

			 

			 

			2.1. La idea

			Un hombre con una nueva idea es un loco hasta que ésta triunfa. 

			 

			MARK TWAIN

			 

			Pienso que no hay idea ni empresa pequeña. Me apasiona observar cómo muchas personas idolatran sus ideas. En el pasado la gente mataba por las convicciones religiosas. Hoy día, en general, no llegamos a tanto (excepción hecha del fanatismo religioso), pero algunas ideas pueden llegar a ser igualmente peligrosas.

			Creo que es importante dedicar unos minutos a pensar en las razones que nos motivan a crear una empresa. Hay personas que lo hacen por necesidad, por mejorar el futuro, por convicción personal... hay muchas motivaciones, pero entre ellas hay una que es especialmente peligrosa: «Quiero montar mi empresa porque he tenido una GRAN IDEA». 

			Tener ideas, sobre todo si son buenas, es genial y muy necesario, pero la voluntad de emprender no tiene que partir de una idea, por buena que sea, sino de una convicción personal de que «estás hecho» para convertirte en empresario o emprendedor, de que has llegado a la conclusión innegociable de que quieres intentarlo.

			La idea es un medio, la primera piedra del edificio que quieres construir, pero no debe ser tu motivación principal ni tu clave. Si por el motivo que sea quieres lanzarte como emprendedor, adelante, pero, por favor, ahórrate tiempo y disgustos: no lo hagas por el mero hecho de haber tenido una gran idea. Las Ideas Geniales, con mayúsculas, han devorado a muchos espíritus emprendedores. No estoy afirmando que las ideas revolucionarias no existan, pero no conozco a nadie cercano que haya tenido alguna idea que cambiara el mundo o que le convirtiera en millonario de la noche a la mañana. Posiblemente tu idea de negocio la hayan tenido antes cientos o tal vez miles de personas. La idea es un medio, es parte del camino y evoluciona según lo transitas. No mitifiques la idea; las ideas por sí solas no crean valor ni forjan empresarios. Las cunetas de las carreteras están llenas de cadáveres de emprendedores que creyeron tener «la Gran Idea». No caigas en la trampa de las ideas con mayúsculas.

			Los emprendedores deben creer en sí mismos, en sus capacidades; deben estar convencidos de que es el momento y, entonces, dar el salto y partir a buscar su idea, que en ocasiones ni es original, ni muy diferente a muchas otras, ni hará que le concedan un premio a la innovación.

			Personalmente concedo muy poca importancia a la idea inicial sobre la que se construye un proyecto. Me parecen mucho más apasionantes las personas sobre las cuales se viste esa idea inicial. La idea tiene su valor, ¡desde luego, cómo negarlo!, pero es un valor subordinado al equipo que la va a llevar a cabo, al talento que tengas, a la ilusión y a la motivación con la que la logres hacerla crecer y desarrollarla. Lo importante es la ejecución de esa idea, pues la idea no tiene alma. El alma la aportas tú.

			En 1995 descubrí un sitio web llamado classmates.com. En la actualidad aún funciona y puede ser visitado. Ellos fueron los primeros en tener la Gran Idea de crear lo que hoy conocemos como «red social» en Internet, ¡y era 1995! Sin embargo, ser un visionario y tener la idea no basta. Los fundadores de classmates.com supieron evolucionar hasta cierto punto y conocieron un cierto éxito en la época. Aun así, se quedaron a mitad del camino, y aunque llegaron muchos años antes que las grandes redes sociales actuales, no se impusieron. Habían tenido la idea, pero la ejecución fue fallida, o al menos incompleta. Hoy la red social por antonomasia es Facebook, que cuenta con más de 500 millones de usuarios en todo el mundo y que está valorada en la nada despreciable cantidad de 24.000 millones de dólares. Esta compañía se fundó en 2004, ¡sí, casi diez años después de classmates.com! Unos tuvieron la idea, pero no encontraron el camino para imponerla, mientras que otros lo supieron hacer incluso llegando mucho más tarde. Tener la idea y ser el primero en desarrollarla no son garantía de éxito.

			Así pues, empezamos a tener claros algunos aspectos: ya sabes que la clave está en el equipo y, por lo tanto, en su capacidad para ejecutar el proyecto, pero al mismo tiempo debes tener una buena idea, que sea viable y esté bien planteada, que te permita evolucionar y moldearla a lo largo de los años, es decir, que sea flexible. Ahora que tienes un punto de partida, ya te centrarás en su ejecución más adelante, cuando hayas elegido tu mejor compañera de baile, tu idea de negocio. Empecemos a buscarla juntos.

			¿Cómo generamos una buena idea?

			Según mi experiencia, la idea de un negocio es un cóctel, una mezcla de observación, visión propia, experiencia, gustos personales y deseos. Ese cóctel a menudo es el que nos beberíamos nosotros y eso podría ser un error. No has de verte como a un consumidor medio y caer en la tentación de creer que todos son como tú. Debes salir a la calle y realizar un estudio de mercado para confirmar que no estás equivocado y que no estás confundiendo lo que a ti te gustaría con lo que puede gustar a los demás.

			Una idea puede aparecer en cualquier momento y en cualquier sitio. Si una persona es inquieta y emprendedora siempre está buscando ideas, e incluso así aparecen cuando menos lo esperas; sólo hay que observar. Sentarse a esperar que llegue la idea es una quimera, sal a buscarla. Hay que pelearlas y perseguirlas de manera activa; sin prisa pero sin pausa. Esa idea brillante que te permita construir tu negocio siempre parte de la observación y luego del correcto análisis de viabilidad. Por ese motivo, lo más razonable es que las ideas tengan alguna relación con tu formación y tus conocimientos, o simplemente con tu entorno.

			Si eres una persona observadora detectarás decenas de oportunidades susceptibles de convertirse en esa idea. Siempre recomiendo anotarlas todas y seguir observando. Dedícale un tiempo razonable a buscar la idea de negocio. Muchas veces las prisas son las peores consejeras. La necesidad de empezar cuanto antes una vez que te has decidido a emprender es la peor de las trampas. Es mejor estar uno o incluso varios meses buscando y analizando ideas de negocio, antes que lanzarte para descubrir, a los pocos meses, que tu idea no tenía recorrido o que había otras mejores, y que posiblemente con algo más de reflexión y análisis la hubieras podido encontrar. 

			No hace demasiados años, unos buenos amigos quisieron montar una nueva empresa. Estaban saliendo de su última aventura, una compañía de telecomunicaciones que habían hecho crecer casi de cero en pocos años con notable éxito, para poco después vendérsela a un grupo francés por más de 30 millones de euros. Aún no sabían cuál iba a ser su siguiente aventura y me invitaron a participar; yo acepté encantado. Recuerdo que durante semanas reflexionamos acerca de cuál de los dos sectores, radicalmente distintos entre sí, sería el más adecuado. Uno de ellos era un nuevo sector que nos llegaba importado de Inglaterra: las apuestas deportivas que se empezaban a extender por Europa. El otro sector era el de la distribución musical por Internet. Tras un tiempo de reflexión optamos por el segundo, que debería evolucionar con nuevos métodos de distribución de música digital, ya que el CD empezaba a ser un soporte obsoleto.

			Ya entonces el mercado de la música en España estaba en clara contracción, y aún hoy en día es una apuesta arriesgada por los cambios del modelo de distribución, el cruel monopolio de las majors6 discográficas y también por la piratería. Tan sólo hace unos años la industria de la música facturaba 450 millones de euros al año en España. En la actualidad apenas llega a 250 millones.

			Por el contrario, el mercado de las apuestas deportivas era nuevo, con ciertos nubarrones legales que lo hacían inestable en ese momento, pero con una trayectoria histórica, en ciertos países de Europa, de grandes beneficios. No digo que aquella elección fuera un error, pero es el claro ejemplo de una decisión que impidió la mejor de las ejecuciones. Invertimos en el negocio de la música, un sector en recesión y sometido a cambios rápidos y convulsos. Hoy día no se sabe a ciencia cierta el volumen de dinero que mueven las apuestas deportivas en España, pero muy posiblemente sea tres o cuatro veces más que la industria de la música, cosa que han logrado en pocos años y con costos e intermediarios sensiblemente menores. 

			El análisis inicial incompleto hizo que, pese a contar con un gran equipo, no pudiera realizar una magnífica ejecución, pues el mercado elegido, que en nuestro país ya era de por sí muy pequeño, encima se redujo. Eso nos debe hacer pensar que la idea debe tener proyección, mercado real en el presente y posibilidades de crecimiento, y que a ser posible debemos apostar por un sector pujante.

			Un error frecuente de los emprendedores es intentar buscar ideas nuevas, disruptivas7 y complejas, adelantarse a los mercados ofreciendo respuestas que en ocasiones no responden a preguntas reales de los consumidores. En ocasiones, es cierto que podemos topar con algo innovador, que rompa con lo existente y presente una gran oportunidad, pero la mayoría de las veces las mejores ideas son las más sencillas. Están ya entre nosotros, y lo que las hace diferenciales son nuevos matices y enfoques en su desarrollo.

			Los creadores de Starbucks, la popular cadena de cafeterías que nació en Estados Unidos en 1971, no tenían una idea diferente ni innovadora, posiblemente no figuraba entre sus objetivos hacer algo especial que fuera a cambiar el mundo. La idea era simple y desde luego no era nueva: distribuir café al usuario final. Pese a no tratarse de una idea innovadora, lo que empezó con una pequeña cafetería abierta en Seattle es actualmente la mayor cadena de distribución de café del mundo, con más de 16.000 locales en 44 países.

			La idea era sencilla: vender café. La evolución y la ejecución eran el valor diferencial del proyecto. Sus fundadores apostaron por crear un tercer espacio, diferente del trabajo y del hogar, donde se pudiera consumir un café de calidad, con una comodidad similar a la que ofrece la calidez del hogar. El concepto básico del negocio —una cafetería— no da cuenta del enorme éxito empresarial de Starbucks. El éxito llegó gracias a los matices y a la forma en la que fueron moldeando y madurando la idea de partida.

			No es necesario salir de España para encontrar casos similares. La idea de abrir una tienda de juguetes no era algo innovador o rompedor allá por 1992. De hecho, había miles de pequeños comercios dedicados a la venta minorista de juguetes. Pese a no tener entre manos una idea diferencial, un grupo de profesionales con experiencia en el mundo del juguete fundaron Imaginarium. Hoy en día cuentan con casi 400 tiendas en 29 países del mundo. Una vez más nos encontramos con una idea simple que un excelente equipo, con conocimiento del sector y experiencia, ha logrado desarrollar y madurar con unos matices que han permitido imprimir al negocio un marcado matiz personal. La diferencia del enfoque de Imaginarium reside en que propone educación y juego dentro de un mismo concepto, aportando soluciones a la vez a padres e hijos, atendiendo a las preocupaciones formativas de unos y a las necesidades de diversión de otros, desde un enfoque que potencie la calidad humana de los niños de una manera creativa y divertida. No sólo venden entretenimiento al niño, sino educación a los padres por medio de juguetes especialmente pensados y fabricados para ello.

			En definitiva, la idea de negocio no tiene por qué ser algo único y novedoso, sino que puede estar basada en otras ideas de negocio ya existentes. De hecho, con mucha frecuencia es así, ¡y es igualmente sano! Esto no resta mérito a la aventura empresarial en cuestión; muy al contrario, nos permite beneficiarnos de una cierta ventaja. Podemos apostar por detectar necesidades existentes en sectores ya conocidos, aquellos donde podamos crear un valor diferencial.

			Una de mis estrategias empresariales consiste en jugar durante un tiempo con las ideas, ordenarlas, estirarlas, ponerles pegas... Cuando he reunido unas cuantas y siento que empieza a llegar el momento de tomar decisiones, el siguiente paso es compartirlas con mucha gente; cuanta más gente mejor. El mal emprendedor generalmente guarda para sí su idea por miedo a que alguien se la robe. ¿No es absurdo? Si alguien que conoce tu idea puede poner en peligro tu proyecto, ¿por qué ocultarlo, si cuando lances tu empresa mucha gente ya se habrá familiarizado con el concepto de negocio? Si lo que aportas al proyecto es sólo el hecho de llegar primero o poseer «la idea», entonces es que desconfías de tu equipo o que, en el fondo, no crees de veras que los matices que quieres aplicar a tu negocio puedan dar lugar a tu Starbucks personal. En otras palabras: no confías en tu valor.

			El buen emprendedor, sin embargo, trabaja y mima su idea, juega con ella entre sus dedos y la expone frecuentemente ante amigos, compañeros y familiares en una primera etapa, para después acudir con ella a foros más exigentes. 

			Las personas de tu entorno inmediato tienden a ser especialmente benévolas cuando les planteas una idea. Esto es peligroso, pues la gente que te quiere muchas veces no es la mejor consejera; como no desean herir tus sentimientos, con frecuencia minimizan las críticas. Tal vez su punto de vista les mueva a decir «menuda estupidez», pero lo que al final te comunicarán será algo así como «no sé, es posible que tengas razón». Por eso es importante no exponer nuestra idea sólo a personas cercanas, con una vinculación afectiva, sino atreverse a dar un paso más. Para desarrollar tu idea debes someterla a exámenes más exigentes, donde no sólo no sean benevolentes con ella, sino todo lo contrario: debes encontrar auténticos depredadores sedientos de tirar tus ilusiones por los suelos. Y es ahí donde por fin le podrás encontrar utilidad a ese cuñado o a ese amigo especialmente desagradable. Si se me permite la licencia, diría que todos nosotros, para nuestra desgracia, conocemos algún «tocapelotas». Se trata de ese tipo al que si pudieras desearías no invitar a tomar café a casa y que cuando viene, notas que se esfuerza en ser grotesco y cruel, criticando todo lo que se encuentra a su paso. En resumen, esa persona que lo primero que te dice cuando te ve es la mala cara que tienes, lo mucho que has engordado y lo bien que le va a él en todo. Como estoy seguro de que con esta breve descripción estás esbozando una media sonrisa y ya tienes identificado en tu entorno a alguien de estas características, ya tienes a quién exponer tu idea. Si sobrevive sin problemas, entonces, ¡es buena!

			Es importante valorar todas las críticas recibidas y las debilidades identificadas en este proceso, no desatender ninguna e intentar darles respuesta. Juega con la idea, replantéala y busca soluciones. Es muy posible que en algunas ocasiones tengas que abandonar tu planteamiento inicial, darle la vuelta o asumir los inconvenientes que no habías previsto. La inteligencia colectiva te ayudará a mejorar tu idea. En caso de que las dudas que te planteen te inviten a abandonar el proyecto, esta fase habrá sido especialmente valiosa, ya que gracias a la aportación de terceros has evitado un escenario en el que esas pegas se hubieran podido cobrar un alto precio. Imagina el fracaso al que te habrías visto abocado si esos mismos inconvenientes te los hubieran planteado los clientes sin posibilidad de ofrecerles una respuesta adecuada.

			También es posible que hayamos detectado una oportunidad. La idea de negocio está sobreviviendo a nuestro rudimentario análisis inicial, así que todo parece claro. Es el momento de que te plantees, de la manera más objetiva posible, si eres la persona adecuada para poder desarrollar el proyecto. No todo negocio es válido para cualquier emprendedor. Con toda la frialdad posible, debes plantearte si tu perfil es el más indicado para ser el compañero de baile de esta idea, y si te ves con ganas, fuerza y capacidad para aglutinar en torno a ti el equipo que la lleve adelante. Si es así, no lo dudes, tienes trabajo por delante. Si no lo tienes claro, o no te ves capacitado, es el momento de que pienses si puedes solventar esas incertidumbres rodeándote de un buen equipo o bien si la mejor opción, aunque dolorosa, sea dejar pasar este tren. En cualquier caso, esto te ayudará a definirte: «Es una buena idea, pero ¿es una buena ocasión para mí?». La respuesta a esta pregunta no es sencilla ni inmediata, pero a mí siempre me ayuda a tomar una decisión final.

			Te recomiendo también que reflexiones sobre quién será la vedette del espectáculo, es decir, hacia quién se dirigirán los focos. ¿La vedette es tu idea o la estrella eres tú? No es cuestión de falsos egos. Si el valor del proyecto descansa en ti como director de orquesta, perfecto. Las ideas moldeables deben girar en torno a ti, el emprendedor. Cuando es el fundador quien baila en torno a una idea, se corre el riesgo de que la idea nos fagocite y no podamos moldearla ni generar valor.

			Si por el contrario consideras que ha pasado los filtros necesarios y tienes una selección, si tienes claro que tú eres la persona idónea para llevar a cabo esa idea, si estás evolucionando y con ello tu proyecto y tu empresa van tomando cuerpo, si estás reflexionando y valorando las dudas razonables que tus seres queridos y los cenizos de turno te ofrecen, en ese caso ¡felicidades! Lejos de haber perdido un tiempo precioso, ahora ¡estás poniéndote en marcha!

			2.2. Cómo surge la idea de negocio

			Como decía el escritor irlandés Stalisnaw Alex, las ideas son como las pulgas, saltan de unos a otros, pero no pican a cualquiera. Eso es especialmente cierto en el caso de la idea del emprendedor, la idea de tu negocio.

			No todos estamos preparados para convertirnos en empresarios. Por ese motivo, no todos somos permeables ante estímulos que nos indican que aquí o allá hay una buena idea de negocio. Cualquier persona detecta ideas y oportunidades, pero no todos se prestarán a aprovechar las suyas y arriesgarse por ellas.

			La idea puede surgirte en cualquier circunstancia, paseando, durmiendo, trabajando, en cualquier momento se te puede encender la bombillita y puede aflorar esa idea que estás esperando. Para que esto suceda tienes que estar en guardia, a la espera de captar el estímulo preciso. Como verás en el siguiente capítulo, hay maneras de forzar la máquina y generar ideas, y lo ideal para lograrlo es saber cuál es el proceso por el que se generan.

			Cuanto más creativo seas, más posibilidades tienes de detectar oportunidades en ideas de negocio. El pensamiento creativo es el que tiene el poder de cambiar todo lo que nos rodea, si hay que cambiar el mundo, para ello tienes que empezar por tu día a día. Para mostrarte creativo y por lo tanto receptivo ante el mundo de las ideas, hay que replantearse lo básico, dudar de todo lo que considerabas seguro e intentar pensar de forma no lineal. Para perfilar las ideas de negocio siempre me ha ayudado rodearme de personas más jóvenes que yo, pues creo que aportan la frescura propia de las nuevas generaciones. Por supuesto, luego serás tú quien filtre sus comentarios para calibrar su validez.

			Es siempre positivo que te muestres algo rebelde, que seas capaz de dar rienda suelta a la curiosidad y no caer en el prejuicio. Atrévete a ser diferente sin que te preocupen las consecuencias. En ese caldo de cultivo es donde encontrarás las mejores ideas diferenciales sobre las que puedas basar un modelo de negocio. En mi opinión, el emprendedor español tiene dos complejos. El primero es que no se atreve a soñar, no desafía las convenciones y tiende a no arriesgar con sus planes de negocio; suele ser muy conservador. El segundo complejo es el del enfoque: no se atreve a lanzarse a un mercado grande y global, y suele pensar en pequeño.

			Para el primer complejo la solución empieza con nuestra idea de negocio; debemos esforzarnos por encontrar un proyecto con un matiz diferencial, creativo. No debe darnos miedo ser diferentes si detectamos una oportunidad. Transforma la diferencia en tu valor y aliado. Todos somos creativos de alguna manera, por lo que hay que ser un poco transgresor. Una vez que tenemos la antena de la creatividad desplegada y detectamos una oportunidad sobre la que construir un proyecto, hay que analizarla y, sin apoquinarnos, subirnos a la gran ola. Esto, que podría ser muy evidente, es en realidad lo más difícil de acometer. Os daré un par de ejemplos.

			Cuando Grahan Bell patentó los derechos sobre el teléfono y los ofreció a Western Union topó con la incomprensión. Le respondieron que no lo veían interesante ya que no «aportaba valor». Western Union dejó escapar una gran ola y se lamentó durante décadas de la ocasión perdida.

			Algo similar debió de suceder en las oficinas de Decca Records cuando unos chicos con pintas estrafalarias llegaron desde Liverpool pidiendo una oportunidad para grabar su primer disco. Tras escucharles les dijeron que no servían, ya que no sólo «sonaban mal», sino que además ese sonido de guitarra estaba pasado de moda. Imagino que los responsables de Decca Records no tienen todos los días la oportunidad de contratar en exclusiva... ¡a los Beatles! Estas pequeñas oportunidades son las que marcan la vida de un proyecto, y para las que tienes que estar especialmente alerta. Hay que analizar constantemente, comparar infinidad de opiniones, no dar nada por supuesto, cotejar cualquier nueva idea con terceros y, finalmente, lanzarse a la piscina. La oportunidad de desarrollar un negocio siempre te estará rondando. De tu atrevimiento y tu análisis dependerá que lo conviertas en una empresa próspera... o de que acabe encontrando a otro dueño más avispado. No todos tendremos la magnífica oportunidad de que llamen a nuestra puerta los Beatles, pero hay que estar con todos los sentidos concentrados, porque si surge la ocasión, ¡no puedes dejarla escapar!

			Siempre me divirtió la historia de Fernando Espuelas, fundador de StarMedia. Se trataba del portal de Internet hispano que logró pasar en pocos años de tener tan sólo tres empleados a ser el líder de audiencia en Latinoamérica y Estados Unidos. En plena burbuja «.com» la empresa salió a bolsa y alcanzó un valor bursátil de cientos de millones de euros. Fernando Espuelas se convirtió en un «gurú.com», los mercados le consideraban el gran visionario y analista del mundo cibernético e incluso se referían a él como el «Bill Gates latinoamericano». Mientras sucedía todo esto, Fernando Espuelas comentaba divertido que la idea inicial de montar StarMedia no fue fruto de un concienzudo análisis ni de una labor de consultoría, sino que simplemente, cuando en 1996 se encontraba de vacaciones, escalando el Himalaya, una idea le cruzó la mente, «¿y si usara Internet para unir a los latinos del mundo?». Bajó de la montaña, dejó su empleo y se puso manos a la obra. Así de fácil.

			La moraleja del cuento es que todos tenemos ideas, incluso mientras nos duchamos, y que el mundo se divide entre los que salen de la ducha y se ponen manos a la obra, y los que dejan pasar las oportunidades y siguen con su rutina diaria. A todos nos pasarán oportunidades delante de nuestras narices a lo largo de nuestra vida. El objetivo es detectarlas a tiempo, lograr separar el polvo de la paja, y bajo ningún concepto dejar que pasen de largo.

			2.3. Fabricando ideas de negocio

			Si quieres hacer triunfar una idea, envuélvela en una persona.

			 

			RALPH JOHNSON

			 

			Ya has hecho algo importante: has desmitificado la idea y hemos visto algunos ejemplos de cómo surgen. Ahora entramos en la fase de recolección, en la que tu objetivo será generar decenas de ideas para valorarlas y escoger la más razonable. Es necesario acelerar el proceso, y la mejor manera de que esa gran oportunidad acuda a nuestra llamada... ¡es salir a buscarla!

			Es posible que no te resulte fácil, y por mucho que nos basemos en la observación, en ocasiones necesitamos acelerar ese proceso, ya sea porque tenemos que minimizar tiempos, o bien porque necesitamos maximizar las posibilidades de elección con el objetivo de lograr un tiro más certero. No olvides que la idea de negocio llega al emprendedor despacio, sin hacer ruido. Inicialmente parece una más, pero poco a poco, a medida que se la cuida, va madurando en nuestra mente y, si es de las buenas, empieza a reflejar una luz especial hasta que finalmente se ilumina en todo su esplendor y sobresale del resto.

			¿Cómo generar muchas propuestas de negocio en poco tiempo para poder analizarlas y decidir entre ellas? La solución está en poner en marcha tu «fábrica de ideas». En tan sólo una semana podrás tener decenas de propuestas sobre las que trabajar. Se me ocurren dos maneras de forzar la máquina. La primera requiere de personas de tu entorno para hacer un brainstorming, es decir, lo que en román paladín se llama una tormenta de ideas. La segunda se basa en el análisis y la observación de tus vivencias personales.

			Un brainstorming consiste en enriquecer tus ideas iniciales gracias a la dinámica de grupo; dicho de otra manera, hay que ceder el protagonismo a la inteligencia colectiva. Para ello debes agrupar al menos a seis personas con diferentes perfiles; también es muy positivo que algunas de estas personas, pero no todas, vayan a desempeñar un papel relevante en tu proyecto.

			Todo trabajo de calidad requiere una cierta preparación. Así pues, debes buscar un lugar tranquilo y sin interrupciones. Lo ideal es que informes con antelación a los participantes sobre los objetivos que pretendes alcanzar y que les proporciones algunas directrices sobre lo que se va a discutir. Se trata de generar tantas ideas como sea posible, y que cada una de ellas invite a los demás participantes a generar otra. Algo parecido a sacar cerezas de un cuenco: una cereza aparece engarzada con la siguiente. Esta fase no es cualitativa sino cuantitativa. Queréis producir ideas como churros, por muy peregrinas que parezcan. Debes apuntar todas las propuestas, incluso las que a simple vista no tienen sentido o sean aparentemente ridículas. 

			En esta fase no hay lugar para la crítica, ni tampoco se analizan ni se valoran las propuestas. Simplemente se dejan fluir una tras otra de forma automática.

			El proceso no debe durar mucho más de una hora y el principal objetivo consiste en abrir la mente y enlazar conceptos que en solitario nunca habrían cruzado nuestro pensamiento. En estos momentos ninguna idea es de nadie: vamos evolucionando sobre la base de lo que otros han pensado previamente. La participación de cada individuo aumenta la creatividad del grupo y enriquece las ideas que van surgiendo.
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