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			Dedicado a mis padres Pedro y Marina.

			 

			A mis hijos Carlos, Elisabeth y Laura.

			 

			A las personas que me quieren o han querido y han pasado por mi vida.

			 

			A mis socios Jaume Ferré, Vicenç Martí, Axel Serena, Roberto Fernández y Emilio Márquez por aguantar mis errores como emprendedor durante estos años.

			 

			A todos los emprendedores que apuestan por crear su propio negocio.

		

	


	
		
			Prólogo

			 

			 

			 

			 

			Carlos Blanco para mí es más que un viejo conocido. Ha sido un compañero de aquellos años peleando por hacer negocios de internet en España, lo conozco desde aquella época en la que teníamos que enfrentarnos a la idea generalizada de que internet había muerto, que ya no daba más de sí y en la que se decía que los que participábamos en proyectos digitales éramos o medio locos o medio forajidos. O ambas cosas. Con él comparto muchas inquietudes e intereses y en algunos aspectos nuestras vidas transcurren en paralelo. Pero Carlos además es un gran amigo. Por eso, recibir su llamada pidiéndome que preparara un prólogo para su libro fue emocionante y un reto a partes iguales. Irremediablemente me llevó a un ejercicio de introspección en el que tuve que recordar paso a paso nuestra relación, desde el momento en que nos conocimos hasta esa tarde en que sonó mi móvil con su petición.

			Conocí a Carlos mucho antes incluso de que él fuera consciente que le conocía y de ponernos caras, a través de su blog http://www.carlosblanco.com. Me gustaba leer sus avances, sus aventuras y sus fracasos. Me enganchaba su frescura, su franqueza a la hora de explicar cómo le iban las cosas, en un país y un sector donde habitualmente la gente suele comer una y contar veinte, o contarlo sin siquiera haber hecho nada. Desde el primer momento era todo ese personaje, a veces polémico, a veces intenso, el que me atraía con cada post y la curiosidad me pedía conocerle en persona. 

			La primera vez que coincidimos fue en un evento en el que ambos participábamos como ponentes y desde entonces nos hemos visto en muchas ciudades y todo tipo de situaciones. Hemos cenado, comido, nos hemos reunido, hemos hecho negocios juntos, he sido ponente en los First Tuesday que organizaba él… y poco a poco hemos desarrollado una amistad personal. Ambos seguimos acudiendo a eventos de apoyo a emprendedores y defendiendo la neutralidad de internet en nuestro país. Ambos fuimos parte, por ejemplo, del grupo de trabajo que intentó poner algo de cordura y sentido común ante la irracionalidad y legislación arbitraria en que se convirtió la tristemente famosa Ley Sinde (¿quién se acuerda ya de «la Sinde»?) y hemos formado parte en la creación de distintas asociaciones de defensa de la neutralidad y la libertad en internet en nuestro país. Podríamos decir que somos viejos compañeros de batallas, ya con cicatrices.

			Carlos es una persona con un perfil único en nuestro país. Me cuesta pensar en alguien con un conocimiento tan amplio, profundo y diverso de todos los aspectos relacionados con el emprendimiento. Como el lector podrá leer en estas páginas, Carlos ha metido su dinero en muchos proyectos y de todos ha aprendido algo, de los éxitos, pero sobre todo de los fracasos. Además es un fenómeno como emprendedor, que conoce perfectamente sus negocios y sabe qué necesita cada uno de sus proyectos para salir adelante. Pocos saben resumir como él todo lo bueno, y lo menos bueno, que ha ocurrido en internet en España.

			Hay otra característica que le hace destacar sobre el resto de emprendedores de este país. Puede que sea precisamente la que le haya granjeado más disgustos y satisfacciones, y es su capacidad para transmitir información como si de un medio de comunicación se tratase. Su blog fue, y sigue siendo, el punto de consulta obligado para aquellos que quieran estar al día de todo lo que sucede en las startups españolas, no sólo de lo que se cuenta en las notas de prensa por parte de agencias o responsables de comunicación, sino en las ‘tripas’ del sector, de las compañías. Carlos ha vivido mucho y conoce bien quién es quién, y tiene acceso a privilegiadas fuentes de información que le cuentan, seguras desde el anonimato, qué es realmente lo que se cuece en este negocio. Recuerdo por ejemplo cómo en mayo de 2010 lanzó un bombazo que nadie se esperaba y destapó la compra de Tuenti por parte de Telefónica, adelantándose a toda la prensa y dejando boquiabiertos a todos los implicados. En aquel momento le cayeron ‘chuzos de punta’ y muchos desconfiaron de sus informaciones, hasta que apenas cuatro meses después la operación se hizo pública. La información no sólo confirmó la información que Carlos había adelantado punto por punto sino que demostró cómo es Carlos: hace lo que cree y cree en todo lo que hace, aguantando carros y carretas.

			La retención de información útil es un mal demasiado común y la cultura de las experiencias compartidas no está aún instalada en nuestra sociedad. Por eso las actitudes de personas que deciden compartir todo lo que leen, lo que aprenden y lo que les cuentan son tan importantes. La generosidad de quienes lo dan todo, desnudan sus experiencias para que otros aprendan merece un gran reconocimiento por parte de todos.

			Reconocer en público los errores de los demás es muy frecuente, pero lo es menos cuando se trata de errores propios. Estamos hartos de verlo en muchos aspectos de nuestra sociedad, donde criticamos la no asunción de responsabilidades. Y ahí radica la importancia y valentía de este libro, en resumir las experiencias de uno de los más conocidos emprendedores de internet en unas pocas páginas. Del mismo modo, la literatura de apoyo a quienes se deciden a montar sus propias empresas es una novedad cuyos frutos tardaremos poco tiempo en contemplar. En mi época universitaria, tanto en Madrid como en Harvard, ni siquiera se explicaba cómo montar una empresa. En cambio, ahora pasamos trimestres enteros formándonos para ser directivos de grandes empresas o consultores. Casi no había libros sobre cómo empezar desde abajo, cómo asumir los riesgos de empezar una aventura ni mucho menos cómo luchar contra ellos, no estaba de moda.

			En los últimos años han aparecido en el mercado decenas de libros de emprendedores americanos que intentan cubrir este hueco, pero las condiciones, el mercado y la legislación poco o nada tienen que ver con la realidad española. Ese punto hace más enriquecedor, si cabe, el libro que tienes entre manos. Son experiencias de un auténtico emprendedor, en un mundo donde tantos se cuelgan esa etiqueta sin haberlo sido nunca; y se trata de un emprendedor que además emprende en España y cuyos principales aciertos y errores se han producido en tu entorno, lo que hace identificables muchas situaciones y más cercanas a la realidad de quien se decida a emprender en estos momentos.

			Como inversor y emprendedor, siempre he compartido con Carlos que hay que apoyar a los que empiezan. Es un proceso duro, difícil, complejo, lleno de inseguridades y un consejo a tiempo puede ahorrarte muchos disgustos más adelante. No hay un perfil concreto que asegure tener éxito en un proyecto, no existe el superhéroe nacido para ser emprendedor, ni mucho menos una limitación a priori que impida a quien quiera montar su propio negocio, pero sí hay muchas ideas buenas que pueden ayudarte a adelantar caminos. No hay que ser un hombre de hielo, pero hay que tener en cuenta que muchas veces se hace necesario tomar decisiones muy duras, difíciles de comprender por alguien que no esté en tu situación. Asúmelo. Cuando te toque, sé claro desde el principio. Sé claro contigo y con los demás. Te ahorrarás muchos disgustos.

			Me estoy empezando a desviar del propósito de este prólogo y comenzando a meterme en el terreno de Carlos. No lo haré. Sólo me gustaría terminar agradeciéndole la oportunidad de participar en este libro suyo, tanto escribiendo estas líneas como incluyendo algunos de los comentarios que en estos años le he hecho. Es un honor para mí.

			 

			JESÚS ENCINAR,

			Fundador de idealista.com

		

	


	
		
			Introducción y agradecimientos

			 

			 

			 

			 

			Mis orígenes vienen de una familia humilde, mis padres (Pedro y Marina) son emigrantes gallegos de Puebla de Trives en Ourense, que un buen día se conocieron en una sala de baile en Barcelona. Durante mi infancia fui un niño muy tímido e introvertido hasta los trece años. 

			Ahí cambió todo, cursando 8º de E.G.B., mayo de 1982, y tras una pelea con un compañero de clase (Martínez, el típico más fuerte que siempre pegaba y tenía atemorizados a los demás compañeros), tuve un enfrentamiento verbal con la directora del colegio por permitir que la mayor parte del patio fuera controlada por unos pocos que lo querían sólo para ellos.

			Tras una expulsión temporal de una semana volví a clase. Mi tutor Jordi me dijo: «Blanco, espérate a la salida». Yo pensé que iba a tener que aguantar otra bronca tras la de la directora la semana anterior, pero nada más lejos de la realidad. Jordi quería felicitarme por enfrentarme a Martínez, estaba mucho más modosito y el resto de la clase le había perdido el miedo. También me «felicitó» por mi enfrentamiento verbal con la directora, con la que no se llevaba nada bien.

			Durante mi ausencia, Jordi estuvo hablando con los demás profesores de mi personalidad y de las asignaturas que se me daban bien. Me comentó que tenía que estudiar informática, algo que en aquella época nadie conocía. Se basaba en que se me daban bien las matemáticas, tenía un alto nivel de lógica, era el más rápido del colegio en mecanografía (más de 300 pulsaciones por minuto en aquella época) y también era el más rápido en hacer el cubo de Rubik en el colegio (creo recordar que mi récord estaba alrededor de 35-40 segundos).

			Lógicamente hice caso a Jordi y me puse a estudiar informática, siendo de las primeras promociones de España en estudiar formación profesional de informática de gestión, que acabé en junio de 1988 con las mejores notas de mi promoción.

			Paralelamente, en septiembre de 1982, ocurrió otro elemento clave en mi vida; como me gustaba el fútbol era el típico niño que coleccionaba los cromos de fútbol de la liga. Ese verano se había disputado en España el Mundial 1982, el del Naranjito, y uno de los porteros más destacados fue Tommy N’Kono. El cromo de N’Kono se convirtió en el más difícil de la colección y a mí me faltaba sólo ése para terminar todo el álbum. Me fui a una tienda del mercado de San Antonio, el típico mercadillo o rastro donde se compran y venden todo tipo de coleccionables y productos de segunda mano, y pedí precio por ese cromo y me pidieron cien pesetas, mucho dinero para cualquier niño en aquella época. Conseguí la lista de los cromos más difíciles y más caros, y durante la siguiente semana me dediqué a cambiar cromos por los colegios de mi zona para conseguir el máximo número posible de cromos caros. El siguiente domingo me fui otra vez al mercadillo y en mi primer día como emprendedor conseguí más de 3.500 pesetas (de 1982) vendiendo cromos. Ésos fueron mis inicios como emprendedor con trece años, a partir de ahí nunca he dejado de ganar dinero y crear negocios.

			En paralelo, otro hecho importante de mi vida es que a los dieciséis años empecé como entrenador de fútbol base, entrenando niños de ocho años. Tuve que dejar de jugar, aunque en honor a la verdad no era muy bueno, por culpa de una enfermedad adolescente en el pulmón. En el club que comencé como jugador con catorce o quince años, me convertí en director técnico con 21 años, teniendo a mi cargo en esa época doce entrenadores y más de 200 jugadores de ocho a dieciocho años. Estuve en diferentes clubs como entrenador, coordinador, secretario técnico o director deportivo. Estuve en G. P. E. Manigua, C. E. R. Incresa Molins, U. E. Cornellà, pero sobre todo, destaco mi paso durante cuatro años en la secretaría técnica de fútbol base del R. C. D. Espanyol o los inicios del U. E. Miapuesta Figueres como asesor del presidente. En 2006, en teoría, dejé el fútbol al no poder compatibilizarlo con mis actividades empresariales, pero siempre he estado cerca ya que mi hijo Carlos es jugador del F. C. Barcelona desde el mismo año, estando actualmente en categorías juveniles, ya con contrato, y siendo convocado en varias ocasiones para entrenamientos con la selección española en categorías inferiores.

			Mi vida profesional se inició como profesor de informática mientras finalizaba mis estudios (era el primer semestre de 1988), luego de analista-programador, más tarde jefe de proyectos y acabé como empresario informático en la década de los 90. En esa etapa cofundé dos pequeñas empresas en las que estuve poco tiempo, pero ya en 1996 fundé mi primera empresa seria, OACE Servicios Informáticos SL, donde llegué a tener cerca de 50 personas en 1999 y tenía como principales clientes a compañías como Novartis, Moulinex o Bertelsmann.

			En 1996 decidí crear la empresa ServiFutbol SL, posteriormente denominada Sports Internet Factory SL, uniendo mi experiencia del mundo tecnológico con mi pasión por el deporte. Durante los siguientes años creé varios portales deportivos como ServiFutbol.com, MercaFutbol.com, InfoDeporte.com, Eurocopa.com o Juegos-Olimpicos.com. Tuve la suerte de vivir el boom de internet en 1999 y vivir la crisis «puntocom» de 2001. En el mismo 1999, tras leer en una revista inglesa que se hacía un evento entre emprendedores e inversores llamado First Tuesday, rápidamente les envié un email indicando que yo tenía contactos para crear ese evento en Barcelona. Junto con otros cuatro emprendedores e inversores cofundé First Tuesday Barcelona, celebrando nuestro primer evento en octubre de 1996 con Axel Serena de ponente, que más tarde sería mi socio, y con más de 300 personas asistentes al primer evento que se hizo en la sala Particular de Barcelona.

			En el primer trimestre del 2000 vendí mi participación en las dos empresas de servicios informáticas que tenía, invirtiendo todo el dinero obtenido en la empresa de internet. Me focalicé en el negocio del «deporte en internet» a través de Sports Internet Factory; vendimos contenidos, hicimos el primer portal wap de fútbol en España, nos convertimos en proveedores de contenidos deportivos para MSN, Yahoo!, AOL, Vizzavi, Telefónica Móviles y Quiero TV, entre otras.

			En septiembre de 2001 se produjo el final de esa etapa. Al día siguiente del atentado de las torres gemelas en Nueva York me encontré dos faxes de mis dos únicos clientes americanos rescindiendo los contratos. Tuve que prescindir del 90% de mi equipo y empezar de cero, sin dinero, sin clientes y con la empresa sin modelo de negocio viable. 

			Tras estar unas semanas pensando mi futuro, decidí crear en noviembre de 2001 ITNET Consulting Business SL, una empresa que no tenía claro si iba a volver al sector IT o seguir en negocios de internet, de ahí viene el nombre. Conseguí convencer a mi madre para que me dejara 6.000 euros para crear la empresa, los cuales tardé en devolverle 2 o 3 años ;) y así nació la incubadora Grupo ITnet.

			Desde 2002 hasta la actualidad, desde Grupo ITnet hemos creado decenas de negocios, muchos han salido mal, otros regular, algunos bien y unos pocos muy bien. Entre 2002 y 2004 comenzamos en negocios de telecomunicaciones, ahí nació Aztive Mobile, compramos distintos portales de juegos online, contenidos femeninos y entretenimiento. Tras cambios legislativos en los negocios de telecomunicaciones a mediados de 2004, tuvimos que volver a cambiar la estrategia de nuestros negocios y centrarnos en los negocios «media». En esa época se incorporó Jaume Ferré como director de operaciones que posteriormente también entró de socio y ha sido un compañero de viaje muy importante durante muchos años.

			En 2004 acertamos creando PequeJuegos.com, hoy en día de los principales portales de juegos para niños en habla hispana, volvimos a relanzar los abandonados portales de deportes e impulsamos Nosotras.com para convertirlo en uno de los portales femeninos hispanos más visitados en la red. En 2005 entraron los únicos inversores en la holding del grupo, aportando unos 100.000 € entre Axel Serena, Emilio Márquez y Roberto Fernández. Lo siguiente fue crear OcioMedia, hoy en día enfocada como agencia de publicidad online. También fue importante en 2004 el lanzamiento de Mundijuegos.com, un portal de juegos sociales multijugador que años después fue adquirido por Akamon Entertainment. 

			A partir de 2005 comenzó mi etapa como «business angel», habiendo invertido en más de 25 proyectos durante estos años como inversor privado. También relancé First Tuesday España junto con Amaia Helguera, cuyos eventos habían dejado de realizarse en 2002. Hoy en día First Tuesday es uno de los principales puntos de encuentro entre inversores y emprendedores en Barcelona, Madrid y Valencia.

			Del 2005 al 2008 fueron unos años que personalmente me situé en «zona de confort» siendo mi principal actividad las inversiones tanto en startups, como en nombres de dominio donde invertí cerca de un millón de euros en una cartera de más de 11.000 dominios.

			En 2009 volví a reactivarme y durante los últimos años mis negocios no han parado de crecer, volví a crear diferentes empresas, ayudé a otros emprendedores como mentor a arrancar sus negocios y creé la red de «business angels» de First Tuesday BAN, además de ser cofundador de AEBAN, la Asociación Española de Redes de Business Angels.

			Pero a pesar de la cantidad de negocios en los que estoy metido desde hace muchos años, mi principal negocio es muy reciente, en concreto es Akamon Entertainment, una empresa de social games nacida en 2011 y que dirigida por mi socio Vicenç Martí se ha convertido un poco tiempo en una de las principales empresas del mundo en su sector de negocio.

			La motivación principal para escribir este libro vino como consecuencia de las muchas conferencias que doy cada año en distintos eventos y universidades de la geografía española, donde me toca compartir las claves del éxito en negocios de emprendedores o de lo que buscan los inversores en una startup. 

			En especial fue determinante el evento «Internet es tuyo» organizado por Ismael El-Qudsi donde comenzó toda la historia de este libro. El objetivo del mismo es recoger los principales errores que cometemos los emprendedores, no sólo basándome en mi experiencia personal, sino en la de muchos emprendedores de éxito que han querido compartir sus fracasos con todos nosotros. El libro va dirigido a todo tipo de emprendedores, pero en especial podrán aprovechar al máximo el conocimiento los emprendedores que apuesten por la innovación y proyectos digitales.

			Quiero dar las gracias en especial a Jesús Encinar, uno de los principales emprendedores de España, tanto por escribir el prólogo como por ser el primero en compartir sus errores conmigo de forma abierta y transparente. También fueron determinantes en sus aportaciones los participantes de la primera charla en la que hablé de los principales errores de los emprendedores, entre los que se encuentran: Marta Esteve, François Derbaix, Ricardo Galli, Luis Martín Cabiedes, Jaime Estévez y Javier Martín. Agradezco a las decenas de emprendedores que han colaborado para realizar estas páginas, los cuales son recogidos en una lista al final del libro.

			Agradezco sinceramente la colaboración de Editorial Gestión 2000, y en especial de Roger Domingo, al creer en este libro desde el primer día. Grupo Planeta es la editorial que más está apoyando el mundo del emprendimiento en España, en especial de todos aquellos emprendedores que estamos compartiendo nuestras experiencias con el resto de personas.

			Tener en tu vida gente que te apoya en tu día a día es imprescindible y en mi caso quiero agradecer la colaboración de todos aquellos que me han ayudado desde mis inicios, tanto de mi entorno personal como profesional. Sin su comprensión y colaboración, escribir este libro habría sido mucho más difícil.

			Me gustaría también destacar la colaboración de Georgina Rifé en tareas de documentación, sobre todo clasificando y filtrando la gran cantidad de información recibida de emprendedores y de sus errores durante los últimos meses. Georgina es licenciada en periodismo y lleva desde 2011 como responsable de comunicación de Akamon, FirstTuesday y Grupo ITnet.

		

	


	
		
			Capítulo 1

			 

			Inicio: creación de la empresa

			 

			 

			 

			1.1. Selección de socios

			La creación del equipo de emprendedores que van a participar en un proyecto empresarial es la llave del éxito de todo negocio creado por emprendedores. El equipo emprendedor ideal es aquel que tiene entre sus personas a individuos con perfiles complementarios, pero con muchas sinergias en común. Cada uno de ellos debe aportar una habilidad o experiencia distinta (gestión y organización, finanzas, marketing, ventas, tecnología, compras, logística, etc.) a la empresa.

			Para tratar de comprender la importancia de la selección inicial de socios, podemos comparar la búsqueda de los socios ideales con un proceso tan difícil como encontrar pareja, tal y como en su día me comentó Dídac Lee, fundador de Inspirit. Encontrar y convencer a los socios ideales para un negocio no es una tarea fácil, y deberemos emplear nuestras mayores habilidades para hacerlo con éxito.

			En opinión de David Tomás, fundador de Cyberclick: «Uno de los principales errores de los emprendedores es cuestionar siempre qué se hace, cómo se hace o el cuándo. La realidad nos dice que si acertamos con el quién, entonces el proyecto tarde o temprano tendrá éxito». El éxito o fracaso de todo negocio dependerá del trabajo en equipo y del ambiente que se respire en la empresa.

			Los aspectos claves para un buen equipo emprendedor son:

			 

			•    Equipo fundacional compuesto de 2 a 4 personas: no hay que repartir el capital claramente a partes iguales, sino en función de lo aportado y quién lidera.

			•    Tener un líder emprendedor que será el director general, habitualmente llamado CEO, en la etapa inicial. Deberá ser una persona con capacidad de comunicación, hablar bien en público y tener don de gentes. Su liderazgo tendrá que aplicarse tanto externamente como internamente. Tiene que apoyar al desarrollo del negocio, alianzas, financiación…

			•    Si tu negocio tiene un importante componente tecnológico es importante que el CTO sea uno de los socios y tenga un capital alrededor del 10-15%.

			•    Si tu negocio tiene un alto componente de gestión comercial sobre todo dirigiendo equipo comercial es importante que el director comercial sea uno de los socios y con un capital de 15-20%.

			•    Si el negocio necesita una inyección de capital permanente (intensivo en capital) es necesario que entre los fundadores haya alguien muy vinculado con la industria de capital riesgo y sepa moverse bien en ese mundo. Esta persona puede tener entre el 10 y el 20%, además gestionará el área financiera de la empresa.

			•    Si tu negocio tiene un alto componente de marketing y captación de clientes de forma directa, es muy importante que el director de marketing sea uno de los socios y tenga un capital alrededor del 20-25%.

			 

			Puede ser que una misma persona pueda cubrir dos roles, os pongo algún ejemplo como podría ser Jesús Monleón, fundador de Offerum, que él lleva la parte de desarrollo de negocio y de inversores o Lluís Font, CEO de Zyncro, que en las áreas de ventas y capital riesgo es muy bueno.

			Como emprendedores que han sabido crear un buen equipo y compensado, podría citar el ejemplo de Jesús Encinar, aunque en Idealista.com, su primera empresa, se arrepiente de la composición accionarial al haber repartido mal las acciones donde él se quedó una parte demasiado pequeña. Este error lo he cometido yo y muchos otros emprendedores conocidos en los primeros negocios que creamos.

			Es importante que el emprendedor líder haga un buen análisis del perfil que necesita para poder incorporar estas personas. También hay que dejar claro que hay que incorporar a las personas no sólo por sus habilidades profesionales, sino que hay que tener claro que para ser emprendedor hay que tener capacidad de riesgo, aportación estratégica, etc., no basta sólo con su habilidad profesional. Lo que un socio (sea técnico, comercial o experto en marketing) pueda aportar en otros aspectos (experiencia como emprendedor, networking, dinero, etc.) determinará si estará en el rango bajo o alto del porcentaje de capital a recibir.

			Por supuesto es necesario que estos socios sean buenas personas y tengan unos valores humanos parecidos. Hay que saber también su momento vital ya que eso influye en su motivación y dedicación. No es fácil alinear el momento vital de las personas con las necesidades de las startups en sus primeros años.

			Y como indica Karen Márquez, fundadora de Infantium, no debes cometer el error de incluir como socio fundador a una persona que acabas de conocer. Es importante conocer bien a las personas, sus valores, sus capacidades, sus virtudes y sus defectos antes de proponerle entrar de socio en una empresa. Todo eso no se averigua de un día a otro y tiene que haber un camino para conocer a las personas antes de incorporarlas como socios.

			Hay que buscar personas que tengan capacidad para compartir la visión del proyecto, pero también tener una velocidad parecida. Lo ideal es tener socios que tengan una capacidad de riesgo parecida a la tuya. Para David Boronat, fundador de Multiplica, es muy importante pensar en los límites o compromisos que cada socio quiere asumir, ya que cuando las cosas vayan mal no estar alineados es un problema grave con difícil solución.

			Somos muchos los emprendedores que hemos cometido errores en la selección de socios. Los errores más habituales son:

			 

			•    Poner de socio a un amigo.

			•    Poner a familiares de socio: pareja, hermanos…

			•    Perfiles demasiado parecidos.

			 

			No hay nada malo en poner de socio a un amigo o familiar, siempre y cuando esa persona fuera interesante como socio sin estar vinculada a ti. Si encima es tu amigo mucho mejor, pero hay que hacer la selección sin tener en cuenta ese aspecto. A pesar de todo, lo más importante es que un socio aporte y si esta persona es tu amigo, bienvenido a la empresa, pero siempre dejando las cosas claras.

			Mucha gente tiende a poner familiares de socios sin tener en cuenta las consecuencias. Si se trata de la pareja la situación todavía se complica más, ya que no se puede dimitir como hermano o como hijo, pero hoy en día es habitual que con el paso del tiempo muchas parejas acaben divorciándose. Yo he vivido la situación de divorciarme siendo mi exmujer socia en alguno de mis negocios y tardé más de tres años en llegar a un acuerdo amistoso para adquirir las acciones que ella tenía. He conocido algún caso de exparejas que han continuado de socios después de dejar la relación, pero no es fácil de gestionar y hay que tener las ideas muy claras.

			Conozco muchos casos de negocios creados por parejas, todos ellos liderados por ellas, con una estructura de capital casi a partes iguales. Podemos citar los casos de la emprendedora Beatriz Pérez, fundadora de Dormitia, Isabel Sabadí, fundadora de Iris Experience, Aurora Garal, fundadora de Worhidea o Maria Pilar Amela, fundadora de Ahorradoras.com.

			Ellas me han transmitido sus errores en la experiencia de la creación de una empresa con su pareja a medias, donde curiosamente en muchos casos ellas son la líder y sus parejas son los responsables técnicos del proyecto. Hay que hablar mucho y negociar las responsabilidades, los criterios de toma de decisiones, etc. Como dice Beatriz, no haber hablado antes todo con detalle, durante mucho tiempo ha sido la causa principal de que se hayan pospuesto decisiones muy relevantes por llegar a un punto de inflexibilidad por ambas partes, y se han dado muchos palos de ciego. Con esto se ha perdido tiempo, dinero y esfuerzo. Aurora también me comenta que hay que analizar el riesgo financiero que implica para la pareja emprender juntos, ya que los ingresos vienen del mismo negocio y si algo falla se pone en riesgo no sólo el negocio, sino la estabilidad familiar.
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